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Valtra

muestra una

evolucion continua

de su gama de

producto. Un ejemplo es

la nueva Serie C, con un
diseno muy apropiado para
explotaciones ganaderas, que se
caracteriza por su absoluta
especializacion.
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f’:/ Los tractores El primer Julio Gil
=TT Claas llegan 'B. 3 - New Holland ' celebra sus

AT a Espaiia ) o 4 con CVT : bodas de oro

L0 QUE SE ESPERABA

La adquisicion de ’ El estreno de la serie : 50 aios de presencia
Renault Agriculture TVT (137-192 CV) ininterrumpida

permite a Claas ofrecer \ supone la llegada de : convierten a Julio Gil
una completa linea de New Holland al segmento Agueda ¢ Hijos, S.A. en
tractores, desde fruteros y g de los tractores con toda una referencia entre

vifieros hasta modelos - i (transmisién de variacion ' los fabricantes espaiioles
que superan los 200 CV. B850 " continua (CVT). de maquinaria agricola.
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VN Arterra

Grada rotativa con sistema patentado
de pias Multi-Effekt, 2 gamas, desde
2,50 hasta 4,50 m de ancho de trabajo.

Tk

VN TerraMix

Cultivador universal para una excelernite
desmenudacian , mezcla y
recompactacion del suelo, ancho de
trabajo de 2,50 a 6,00 m, plegable
hidraulico,

VN ©plus XS

El arado mis robusto de Vogel & Noot,
de 3 a 6 cuerpos, ajuste del ancho de
trabajo mecanico o hidraulico, seguro
non stop contra piedras mecanico o
hidraulico.

VN TerraCult

Cultivador universal ,Mulch® para un
enterramiento perfecto del rastrojo,
con discos estrella niveladores,

ST

VN MasterDrill

Un excelenta rendimiento de siembra
en combinacion con sembradora
neumatica (nuevo diseno de tolva con
mayor capacidad) con posibilidad de
bota o discos, rastrillo tipo 5",

El inicio de una buena cosecha.

Cuando se trata de labrar, mezclar y nivelar el suelo, asi como de sembrar,

Vogel & Noot es su companero especialista en trabajo de suelo. Con gradas rotativas,
arados, cultivadores y sembradoras. Una técnica avanzada e innovadora que cubre
todas sus necesidades para lograr una excelente cosecha. Estandares modernos

para el cultivo del manana.

VOGEL & NOOT ESPANA, S.A U,

Ctra. Albelda s/n =T +34 974 422807 » F +34 774 421595

vnespana@svt.es = www.lm.vogel-noot.com
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NUEVA SERIE C DE VALTRA

LOS mejores en

explotaciones ganaderas

Potenciq, agilidad y una perfecta distribucion del peso
dotan a la Serie C de VALTRA de los requisitos
imprescindibles para poder desarrollar los trabajos de las
explotaciones ganaderas, en las mejores condiciones.

sta nueva serie se compone de
Eseis modelos (C90, C100, C110,

€120, C130 y C150). Equipados
con los nuevos motores SisuDiesel
de 4,4 litros de bajo consumo, que al-
canzan hasta 150 CV, son los tracto-
res de 4 cilindros mas potentes del
segmento ganadero disponibles hoy.
Si a esto se le une la reconocida fia-
bilidad e indiscutible rendimiento de
estos motores nos encontramos
frente a una opcion mas que intere-

sante para los que buscan potencia,
rendimiento y dimensiones conteni-
das en un mismo tractor.

El modelo C120 se encuentra dis-
ponible, también, en version Ecopo-
wer, este exclusivo concepto VALTRA
consiste en gque a menores revolu-
ciones (1.200 rev/min) se obtiene el
par maximo del motor (580 Nm), o lo
que es lo mismo, la maxima potencia
se alcanza a tan solo 1.800 rev/min.
El resultado practico de este concep-




to es una, aun mayor, reduccion del
consumo de combustible, un aumen-
to de la vida util del motor gracias a
un menor desgaste y que se dispone
de potencia en su estado mas puro
en todo el rango de trabajo de la uni-
dad.

El moderno y compacto disefno
de lineas redondeadas de los VALTRA
C permite realizar giros a velocida-
des maximas, con gran agilidad y sin
perder la estabilidad que caracteriza
a todos sus movimientos, asi como
adaptar grandes cargadores fronta-
les.

De serie, los seis modelos que in-
tegran la nueva familia de tractores
montan una transmisiéon de 36+36
velocidades equipada con un cambio
bajo carga electrohidraulico, donde
la gama de velocidades empieza a
tan solo 0.6 km/h y llega a una velo-
cidad maxima de 40 km/h. Los tres
modelos mas pequenos estan dispo-
nibles con una transmision de 24+24

Nueva Serie C de VALTRA:

velocidades y su gama de velocida-
des empieza a 1,6 km/h.

En la Serie C no podia faltar el fa-
miliar cambio bajo carga (PowerShift)
de los tractores VALTRA. Extremada-
mente suave, resistente y suficiente-
mente rapido para encarar cualquier
situacion que se presente, situa su
capacidad de programacion entre las
mas altas del mercado.

La gama de tractores incluye un
modelo de bajas revoluciones (C120
Ecopower) altamente competitivo y
cinco modelos (C90, C100, C110,
C120 y C130) que opcionalmente
pueden incorporar turboembrague
(HiTrol), caracteristico por no requerir
mantenimiento gracias a su elevada
durabilidad y considerado un ‘com-
panero ideal' en los trabajos con car-
gador frontal. Este turboembrague
proporciona un acoplamiento suave
ideal en los terrenos desiguales y
donde el giro continuo de los neuma-
ticos puede producir danos.



lo ultimo en tecnologia

El motor de los modelos C110-
150 incorpora un enfriador interme-
dio aire-aire y todos los modelos in-
corporan de serie un visco-ventila-
dor. No obstante, el mantenimiento
de todos los motores es sencillo, ya
que las chapas se levantan para de-
jar al descubierto los puntos de ser-
vicio, convenientemente localiza-
dos.

El 39% del peso del nuevo VAL-
TRA C recae sobre las ruedas delan-
teras, lo que permite un trabajo equi-
librado con el cargador frontal. Cada
rueda asegura un agarre firme en el
terreno, incluso cuando se utiliza el
cargador de mayores dimensiones
VALTRA 970.

El eje delantero reforzado incre-
menta la funcionalidad de la Serie C
y facilita la utilizacion de un amplio
surtido de implementos. Cuando
equipa el cargador frontal grande, su
alcance es asombroso. Ademas el
diametro de giro, de tan solo de 4,4

metros, que desarrolla, permite au-
mentar la productividad de los traba-
jos con pala.

El sistema hidraulico de sensibili-
dad de carga cuenta con un caudal
de 90 L/min y la fuerza de elevacion
del enganche tripuntal a lo largo de
toda su carrera es de cinco tonela-
das, lo que habilita la total utilizacion
de los implementos mas modernos.

La ergonomica cabina de los
VALTRA C incorpora lo ultimo en
tecnologia. Espaciosa y muy lumino-
sa, destaca por proporcionar una
excelente visibilidad para trabajar
con pala cargadora frontal. La cale-
faccion y el sistema de ventilacion
que incorpora, aseguran un ambien-
te muy confortable dentro del habi-
taculo en cualquier estacion. Nota-
blemente silenciosa, la cabina se
puede equipar con aire acondiciona-
do automadtico, que mantiene una
temperatura uniforme en todas las
condiciones.
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Una linea moderna reconocida
en toda Europa
La imagen de la Serie C responde al lenguaje que

emplea VALTRA en el diseno, lineas modernas y

redondeadas, que ha recibido numerosos premios
en Europa. Es otro ejemplo de la filosofia de trabajo
sequida por la marca: tractores individuales,
para clientes individuales.

Calidad, confort, eficiencia y
productividad son valores
esenciales que distinguen a
esta poderosa gama, que
ocupara un espacio
dominante en el competitivo
segmento de los tractores
especializados en tareas en
explotaciones ganaderas,
donde la facilidad de uso
con las medidas justas son
indispensables. Y todo ello
lo tiene la nueva Serie C de
VALTRA.

© B& Cemmiadia « Imagn

MODELOS Y CARACTERISTICAS PRINCIPALES

120
Motor 44 DT 44DT 44 DTA J4EWA | 44 EWA 44 EWA 44EWA
Potencia (CV)
gonea 95 101 114 120 120 135 150
Par maximo 400-1.400 | 405-1.200 | 460-1.400 | 500-1.400 | 580-1.200 | 510-1.400 | 580 -1.400
Nm - rev/min
Gilindros (n.°) 4 4 4 4 4 4 4
Transmision:
36+36 | opcional | opcional | opcional | estandar | esténdar | esténdar | _estandar
24 + 24 estandar estandar | estandar

Para mas informacion lamenos a
Valtra Tractores, S.A.

Hnos Garcia Noblejas, 39 - Pta 6 - Nave 4y § - 28037 Madrid - Tel.- 91 377 08 48 - Fax: 91377 31 14
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B punto de vista

n otras ocasiones he expresado mi ‘punto

de vista’ sobre la evolucion tecnoldgica de

la maquinaria que llega a la agricultura, in-
dicando que, en muchos casos, se estdn superando
los 1imites que la hacen aprovechable por la mayo-
ria de los usuarios, y, lo que es peor, por las redes
que se encargan de la asistencia técnica en las em-
presas. Parece que hay que insistir en ello, porque
no toda la tecnologia que nos llega, y que encarece
el producto, se rentabiliza.

Hay que destacar que la evolucién tecnolédgica
del equipo que llega a la agricultura ha alcanzando
limites que superan las previsiones mas optimis-
tas. En esa tecnologia hay que incluir las mejoras
de los materiales metdlicos y no metdlicos, que
han permitido aumentar la fiabilidad del producto
que llega al agricultor, con una incremento conti-
nuo de las prestaciones, reduciendo el consumo de
combustible a pesar de las limitaciones impuestas
por una normativa cada vez mds estricta.

271.000
' VISITANTES L.
Pero no son los motores los dnicos que ofre-

1 500 cen avance tecnoldgico. Las cajas de cambio han
L]

AHMAS EXPOSITORAS pasado de muy pocas ‘marchas’ a la transmisién
2 continua sin escalones, que, al funcionar de mane-
100_000 m ra integrada con los motores, hacen posible la me-
Feria de Valladolid DE EXPOSICION jora de la productividad en el trabajo.

Tampoco hay que olvidar los neumadticos; pri-
mero como sustitutos de una rueda metalica poco

SOLICITUD DE INFORMACION

Nombre y apellidos ‘

esto no es todo: progresivamente la electrénica y
la informatica se apoderan de la unidad basica de

S desea obtener (nformaciin acerca de Ja FERIA INTERNACIONAL DE MUESTRAS rellene el cupdn apta para moverse sobre el suelo natural; progresi-
y remitalo por orreo o fax vamente transformados para ajustarse a las necesi-
Selicito informacion coma: [] Expositor [ ] visitante profesional dades de maquinas que se desplazan por el campo,
Empresa | | procurando que la compactacion afecte lo menos
Actividad | | posible al desarrollo de los cultivos, pero también
Direccion | | con capacidad para desplazarse por carreteras y
CP. :Publaciﬁn \ | caminos arrastrando pesados remolques.
Provincia | | pais | | El motor diésel, la rueda neumadtica y el eleva-
Telsfono |  Fax | | dor hidrdulico con control automatico de esfuerzo
o | | y posicién desarrollado por Ferguson, han marca-
il | | do el progreso del tractor agricola moderno. Pero

|

|

Cargo que ocupa en la empresa |

Avda. Ramon Pradera s/n.- 47009 Valladolid
Tel. +34 983 429 304 / 300 - Fax: +34 983 355 935
INFORMACION COMERCIAL: comercial @feriavalladolid.com
| INFORMACION VISITANTES: visitantes@feriavalladolid.com
WeTTLCoN rERiAL EcasTiiavieon | www. feriavalladolid.com
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la mecanizacién de la agricultura que es el tractor.
(Estamos preparados para digerir el paquete tec-
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TECNOLOGIA Y RENOVACION,
:HASTA DONDE?

nolégico que llega a nuestros cam-
pos?

Es cierto que con la electrénica las
mdquinas ganan en eficacia; mientras
funcionan bien todos contentos. Los
problemas aparecen cuando esta tec-
nologia, ciertamente ‘inestable’, le da
por hacerse ‘auténoma’.

Muchos mecdnicas agricolas pre-
sumen de que nunca se les ha quedado
un tractor en el campo. Ahora con la
electrénica no lo tienen tan claro; y lo
peor no es que el tractor se quede en

aquinas
apropiadas para nada
sirve la tecnologia
que ofrecen los
modernos tractores

el campo por que se ha producido una
averia importante, sino por un fallo en
el sistema electrénico que se repara
cuando viene el ‘especialista’ (de Ma-
drid, de Barcelona, o de la casa cen-
tral) y ajusta el programa que utiliza la
centralita electronica.

Se suele admitir que un ordenador
se bloguee, o, como se dice en el argot
informadtico, que el ordenador se
‘cuelgue’. La solucion apagar y vol-
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ver a encender para que se arregle. Es-
to también llega a los tractores y da
lugar a la desconfianza del usuario so-
bre lo que recibe.

La circunstancia de que hemos lle-
gado a unos limites tecnolégicos, espe-
cialmente en los tractores, que superan
lo que pueden asimilar la mayoria de
los usuarios, se esta poniendo de mani-
fiesto en las giras que estdn realizando
diferentes empresas fabricantes de
tractores para dar a conocer algunos de
sus modelos, que ofrecen innovaciones
tecnoldgicas avanzadas, que pasan de-
sapercibidas, y por ello inutilizadas,
para muchos de los compradores.

Resulta que, en demasiados casos,
se detecta que algunos de los clientes
que se suben al tractor, y que disponen
del mismo modelo que prueban acom-
panados de un monitor, ‘descubren’
posibilidades hasta entonces descono-
cidas, que nunca le explicaron en la
entrega del tractor, y que, por supues-
to, estdn descritas en el manual del
operador, pero ;quién tiene paciencia
para tragarse un libro de cientos de
pédginas, no demasiado bien traduci-
das, y que a veces no se corresponde
en sus contenidos con el producto que
se recibe?

Cada vez se detecta un mayor ale-

Jjamiento entre la ingenieria del pro-

ducto del fabricante, y los que se en-
cargan de vender y dar el servicio a
los tractores. En parte porque con una
competencia extrema hay que presen-
tar nuevos productos de manera conti-
nua, pero también porque los usuarios
no van saber, o poder, utilizar lo que
esta tecnologia hace posible.
¢Cuantos usuarios que adquieren
un tractor nuevo, por supuesto de méas

potencia, cambian los aperos para uti-
lizar esta potencia extra?. En la mayo-
ria de los casos la superficie agricola
que atiende permanece inamovible,
por lo que cambiar el tamafio de los
aperos no se estima necesario; trabajar
mds deprisa no siempre es compatible
con el tipo de labor. Pero si asi suce-
de, las horas de utilizacion anual dis-
minuyen y los costes financieros au-
mentan, de manera que no sc rentabi-
lizan las inversiones.

Indiscutiblemente, se neccsita una
renovacién de nuestro parque de trac-
tores, sobredimensionado y obsoleto,
con muchas unidades que no respetan
los minimos requisitos de seguridad
en el trabajo para los que las utilizan,
pero esta renovacion no serd rentable
hasta que llegue también a las maqui-
nas, ya que sin mdquinas apropiadas
de nada sirve la tecnologia que ya
ofrecen los tractores, salvo para que
se reduzcan las rentas de los agriculto-
res que los compran.

Con un cordial saludo M

agrosécnica




B en mi opinion

'ROTACION Y. TRASLACION

s .

-~ EL PERFECTO

os ciclos politicos, al igual que
los econdmicos, someten a los
diferentes sectores que susten-

tan la economia a vaivenes, la mayo-
ria de las veces previsibles aun para
los profanos, como el que esto escri-
be; a ninguna persona normal, es de-
cir, que no se dedique a ‘la cosa’ poli-
tica, le ha podido pillar desprevenido
el aumento de los productos derivados
del petréleo, jde alguna manera le te-
niamos que pagar al lobby de las com-
paifiias petroleras y a los gobiernos el
coste que ha supuesto y supondra el
coste de la imbecilidad bélica del Sr.
Bush!, que me recuerda a esos chapu-
zas que para pintar una pared hacen
demoler media casa y luego le dan un
color equivocado.

El petréleo, desde que tengo co-
nocimiento de lo que es, se emplea
como una medida de freno y presion
por quien lo produce y distribuye y
por los ilusos que piensan que es su-
yo, pero de verdad quien saca partido
de ello son los impuestos (de mds de
un 60%), con que los politicos de tur-
no nos lo gravan y las compaiiias con-
cesionarias de su extraccion.

Recuerden que cada vez que se
desmadra el ‘Oro Negro’, tiene un
grupo de corifeos que reclaman pre-
e A i W cios especiales en nombre de los dis-
HISEL SUSPENDIDO : tintos gremios: lo§ del transporte, la
pesca... y de seguir asi hasta las me-
retrices de la calle Jardines, porque a
nadie se le ocurre de una vez por to-
das, que todos, irremediablemente, te-
nemos que tener las mismas miras a la
hora de rascarse el bolsillo... ;Y los
agricultores?, me preguntaran Vds?...
iPues también, como los demas!

SANZ y MORALES SL.

FABRICA DE APEROS AGRICOLAS

Ctra. de Pegalajar, s/n - Apdo. Correos, 15
Fébrica y oficinas:

Tel. 953 3501 50 / 75 ® Fax 953 3502 25 JUNIO 2004
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LOS TONTOS DE CAPIROTE Y ;JAMON
PARA TODOS, QUE INVITA LA CASA!

A 1o que tenemos que habituarnos
es que ellos nos repercutan en la pro-
porcién que les afecta... pero, como
siempre, aparecen los ‘tontos de capi-
rote’ de las organizaciones agrarias
que ahora estdn en la oposicién y em-
piezan a bramar exigiendo precios es-
peciales para darles a sus pupilos Ja ra-
cion del SOMA atontecedor para justi-
ficarse y seguir teniéndoles en el redil.

iVamos a ser serios sefiores!...
(Por qué no se empieza de una pajole-
ra vez por todas por la realidad de los
consumos agricolas en lo referente a
carburantes?; la verdad es que esto ya
me hastia porque creo que hay ciertos
individuos que a la vez de ser ineptos,
son ciegos.

Sélo tenemos que ver la realidad
de nuestro parque ‘jurasico’ de maqui-
nas y tractores para tener la primera
parte de la respuesta; la segunda es la
actitud pasiva de una parte de nuestros
agricultores en el despilfarro de ‘su
gas-oil’ ;Cudntas veces hemos visto
tractores en marcha en la puerta de los
bares, por aquello de que “si lo paro
no me arranca porque estd bajo de
bateria”, ver los filtros de combusti-
ble apelmazados, inyectores casi in-
servibles? Y asf hasta el infinito; pero,
sobre todo, tractores mds dignos del
Museo de los Horrores de Madame
Tuseau, que de circular y menos atn
tildarlos de ‘equipos de produccion’.

Es en este punto donde ‘esas orga-
nizaciones’ tenfan que hacer fuerza y
mostrar su apoyo a la hora de promo-
ver una renovacion del parque de exi-
gir mdquinas mas seguras, tanto a ni-
vel de empleo como de ergonomia y
seguridad. ;Son en estos factores don-
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de las administraciones se deben de
basar en la puesta en marcha del ya
casi imprescindible Plan de Renova-
cién de Maquinarial.

Ya han pasado los 100 dias de vo-
to de confianza, es el momento que
desde el MAPA se demuestre que se
estd gobernado por un partido, como
ellos le dominan, de progreso, que ese
progreso se vea reflejado no sélo en la
mejora de la renta agraria, sino tam-
bién dando apoyo en la dotacién de

El settor agrario
debe ser
consecuente con
sus exigencias
y con sus
obligaciohes

‘maquinaria de progreso’ y en la pues-
ta en marcha de una politica energéti-
ca en la que el campo tanto puede
aportar, como es la impulsién de las
energias verdes.

Tengamos el orgullo de dejar de
pedir, de ser los eternos ‘llorones’,
exijamos lo que de verdad nos corres-
ponde y demos lo que la responsabili-
dad nos obliga..., tengamos el coraje
de luchar por lo nuestro apartando a
los ‘mangantes’ de turno que sélo
quieren medrar a nuestra costa hin-

chando su patrimonio de forma, digi-
moslo asi, poco elegante. Al sector le
sobran politiquillos y organizaciones
y le faltan personas y profesionales
que crean en lo que hacen y luchen
por su futuro sin pensar en la sopa bo-
ba de Bruselas; precisa que se le diga,
de una vez por todas, que la PAC sc
acabara y que sdlo aquellos que se en-
cuentren preparados pervivirdn.

Mandemos a pasco a los manipu-
ladores, exijamos al MAPA cuanto an-
tes las medidas politicas para renovar
el parque con mdquinas que consu-
man menos, rindan mas y, sobre todo,
que sean mas seguras.

El dia que vea a las ‘Asajas’, ‘Co-
ags’ y ‘Upas’ de turno manifestarse
ante el MAPA para exigir todo esto,
les juro que diré... ;Jamén para to-
dos, que invita la casa'll

JULIAN MENDIETA
julianmendicta@bh-editores.com

agrorécnica [l




O opinion externa

Téc. Esp. en Maquinaria Agricola

b

JUAN ARTIGAS » f

POR UNA MEJORA DE LA
RENTABILIDAD, EN EL COMERCIO
DE LA MAQUINARIA AGRICOLA

ace algunas semanas, conver-

sando con un concesionario,

se lamentaba de las excesivas
bonificaciones que debia conceder a
los posibles compradores, para conse-
guir la venta de un tractor u otras ma-
quinas. Eran de tal magnitud que con-
dicionaba el beneficio minimo para
asegurar la supervivencia del negocio.
Da lo mismo que se trate de una venta
al contado, como de una operacion
donde se debe tomar a cambio un trac-
tor usado.

Es verdad que, cuando hay mucha
presion de la oferta, en cualquier mer-
cado, los precios bajan, bien sea via
bonificaciones, sobre-valoracién del
usado, regalos, etc.

El precio, en una transaccion de
venta, no deberia ser el condicionante
principal, en primera instancia. Cuan-
do es asi, se convierte en un tira y
afloja, donde al final, ambos conten-
dientes, pierden algo de su parte, pero
el concesionario se juega su supervi-
vencia.

El vendedor, tiene la obligacién
de conocer en profundidad el produc-
to que ofrece y explicar al
candidato a cliente, todas las
caracteristicas, tecnologia, fia-
bilidad, ventajas y beneficios
del producto de que se trate,
antes de entrar en la negocia-
cién del dltimo precio a pa-
gar. De no ser asi, pagara un
precio muy alto al no hacer-
lo, bien sea por desconoci-
miento o por desidia.

Podriamos afirmar que,
un comprador, no pagarad mas
dinero por una méaquina, sino
se le ha convencido de que
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adquiere, con la compra, un producto
que cubrird sus necesidades por mu-
chos anos sin problemas y que, por
otra parte, resulte superior, en presta-
ciones y fiabilidad a la que piensa sus-
tituir.

Para salir al paso de esta situacién
de mercado, en la que prima el precio,
antes que cualquier otra considera-
cién, deberemos reafirmamos en el
convencimiento de que debemos pre-
sentar, al posible comprador, la argu-
mentacién sobre las cualidades del
producto, tales como: caracteristicas,
calidad, fiabilidad, potencia, benefi-
cios, aplicaciones en el campo, etc. y
algo tan importante como, la calidad
de nuestro servicio al cliente, antes de
que entre en la transaccion el valor del
producto. Una vez conocido el pro-
ducto, posiblemente, estaria dispues-
to, el comprador, a pagar algo mds por
aquellos beneficios que obtendrd, a lo
largo de la vida util de la maquina.

Es conocido que, casi todas las
empresas, invierten en la formacion
de su personal: delegados y concesio-
narios. Este es, a mi modo de ver, el

buen camino a seguir, de un modo re-
gular, es decir, con una cierta rotacion,
durante el afio. Pero, me atreveria a
formular dos preguntas a los lectores
inmersos en el tema: ;los cursillos del
producto, incluyen técnicas de venta y
de accidn sobre el territorio?, ;los téc-
nicos de servicio reciben charlas de
concienciacion de que, depende de su
labor sobre los concesionarios y clien-
tes, buena parte de las ventas futuras?.
Hay una expresién, formulada hace
muchos afios que dice lo siguiente:
“Vendemos hoy, prestaremos nuestro
mejor servicio al cliente, para volver
a vender mafiana”.

Desde mi punto de vista, todavia
queda por delante una importante la-
bor pedagégica por hacer, hasta con-
seguir una mejora, en la rentabilidad
de las ventas. El éxito lo alcanzare-
mos cuando seamos capaces conse-
guir, todo el colectivo, fijar una valo-
racion racional de los tractores usados
y de asumir unos comportamientos
ético-comerciales, que permitan un
comercio dotado de ciertas reglas que,
en beneficio de la supervivencia futu-
ra, no deberian ser transgre-
didas. Un tractor o maquina,
no son mercancias fungibles,
de modo que, debiera conse-
guirse un equilibrio entre el
precio justo que paga el com-
prador por ello y el beneficio
natural, que toda actividad
comercial debe conllevar, pa-
ra poder prestar al cliente
nuestro mejor servicio, du-
rante muchos afos. Una
compra rentable, como con-
secuencia de una venta renta-
ble.l
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Pensado para el mundo

Hemos disenado un tractor totalmente
renovado, potente y completo, pero
también comodo, fiable e idoneo para
las mas variadas aplicaciones. Un tractor
avanzado pero esencial, respetuoso de
los valores tradicionales de Landini pero
proyectado hacia el futuro.

El resultado esta ante sus 0jos:

es Powerfarm, hecho para trabajar
siempre y en cualquier parte.

Disenado con pasion y fabricado con
esmero para que no pierda valor

con el tiempo.

excepcional ergonomia

AgriARGO IBERICA, S.A.
Industria, 17 - 19 » Pol, Inds. Gran Via Sur 08308 Hospitalet de Liobregat « (BARCELONA) landini
Tel.: 93 223 18 12 « Fax: 93 223 09 78 « Recambios: Tel.: 93 223 08 28 « Fax: 93 223 32 58

E-mail: info@argoiberica.com

Desde 1884, a todo campo
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La nueva serie de tractores ME es la
evolucion de la conocida y cualificada
serie M hacia una mayor comodidad
funcional en aras de la eficacia y una
mayor potencia. Entre sus novedades
técnicas mas importantes destacan el
inversor hidraulico a la izquierda del
volante, la palanca de cambios situada
en el lateral, transmisién (18+18)
fotalmente sincronizada vy sistema de
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Toshitaka
Hanada.

Ferndndez.

LA GRAN DECADA DE KUBOTA

LA EMPRESA, QUE PASA A DENOMINARSE KUBOTA ESPANA, S.A.,
HA DUPLICADO EL VOLUMEN DE FACTURACION

Kubota Servicios Espa-
fia, S.A. se cred en
1994 con el objeto princi-
pal de prestar servicio y su-
ministrar recambios para
todos los tractores Ebro y
Kubota vendidos en Lspa-
fia y otros mercados inter-
nacionales. Gracias a que
este primer objetivo se
cumplié a plena satisfac-
cién, la empresa ha evolu-
cionado de forma muy po-
sitiva  convirtiéndose en
una entidad que, al igual
que sus ‘hermanas’ Kubota
de todo el mundo, importa
y comercializa en su pais
tractores y maquinaria de
mantenimiento de dreas
verdes de la marca Kubota
proporcionando también el
servicio de postventa y de
asistencia técnica a todos
los clientes.
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En esta década, el volu-
men de facturacion de la em-
presa se ha multiplicado por
diez, hasta superar los 30 mi-
llones de euros y con pers-
pectivas de superar en breve
los 40 millones. El Presiden-
te, Toshitaka Hanada, y el
Director General, Julio Fer-
nandez, quieren agradecer
“a todos los colaboradores
de la familia Kubota Espana
la inestimable avuda que nos
habéis prestado durante es-
tos afos en el pleno vy since-
ro convencimiento de que sin
vosotros nunca podriamos
haber llegado a la situacion
actual”. “Muchas gracias”,
prosiguen, “al equipo huma-
no de Kubota Esparia, S.A., a
nuestra empresa matriz Ku-
bota, CO., a todos nuestros
CONCesionarios v servicios, d
nuestros proveedores y enti-

dades financieras colabora-
doras, a la Administracion
publica, en especial u la Es-
tacion de Mecdnica Agricola
v a todos los clientes de los
productos Ebro v Kubota™.

La empresa matriz, Ku-
bota, CO. y la propia Kubo-
ta Servicios Espafa, S.A.
han considerado que ha lle-
gado el momento de cam-
biar la denominacidn de es-
ta ultima, de acuerdo con
las normas de las otras
comparias de Kubota en el
mundo y del resto de las
empresas espafnolas del sec-
tor de maquinaria agricola.
En consecuencia, han reali-
zado los tramites oportunos
para pasar a identificarse
como Kubota Espana, S.A.,
manteniendo ¢l mismo nu-
mero de identificacion fis-
cal y sede social.

DIEZ EMPRESAS
FORMAN PARTE
YA DE LA RED
PROMODIS EN
ESPANA

Promodis continta con
su proceso de expan-
$16n en nuestro pais. Ya
son diez los distribuidores
espaioles de maquinaria
agricola que forman parte
de este grupo cuyo objeti-
vo es completar su oferta
de producto con la venta
de material pertenecientes
a otras marcas. El ritmo
de crecimiento ha supera-
do las previsiones mas
optimistas y, segin indi-
can los responsables de
Promeodis, atin existen nu-
merosos  contactos  que
podrian también culminar
en acucrdo.

Las empresas que for-
man parte de la red espa-
fiola de Promodis son las
siguientes:

* Basilio Peral
(Zamora).

* Agromecinicos Durdn
(Céceres).

* Talleres Barrio Gomez
{Segovia).

* Comercial Ovlac
(Palencia).

* Evelio Suero, S.A.
(Zaragoza).

* Talleres Fernindez
Recambios (Ledn).

* Vibasa—Vidal y Basols,
S.A. (Huesca).

* Librado Maquinaria,
S.A. (Cuenca).

* Fhasa (Salamanca).

* Durdn Maquinaria
Agricola (Lugo).
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EL MINISTERIO PROMOVERA LA RENOVACION

DEL PARQUE DE MAQUINARIA

LA NUEVA TITULAR DE AGRICULTURA, ELENA ESPINOSA,
LO ANUNCIO EN LA ASAMBLEA GENERAL DE LA CCAE

La ministra de Agricul-
tura, Pesca y Alimenta-
cion, Elena Espinosa, afir-
mé durante la Asamblea
General Ordinaria que cele-
bré la Confederacion de
Cooperativas Agrarias de
Espafia (CCAE), el pasado
9 de junio en Madrid, que el
Ministerio tiene previsto
promover la renovacién del
parque de maquinaria agri-
cola a corto plazo. Junto a
esta iniciativa, destaco co-
mo actuaciones a llevar a
cabo la Ley de Arrenda-
mientos Rusticos, la Ley de
la Vifia y el Vino, el apoyo a
Ja produccion integral y
ecoldgica y la aplicacion de
la reforma de la PAC tanto
en lo referido al pago tnico
como a las medidas de con-
dicionalidad, control y apo-
yo a los sectores afectados.

No obstante, la ministra
centré su discurso en la
CCAE y el movimiento co-
operativo, exponiendo los
proyectos que prevé agili-
zar en los proximos cuatro
afios, en los que el grupo
tendrd un papel mds desta-
cable. Como actuaciones
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prioritarias incluyé cuatro
lineas:

* Desarrollar un Plan Es-
tratégico de Cooperativis-
mo que se avanzard en el
apoyo a la concentracion de
cooperativas agrarias para
aumentar su peso en el sis-
tema agroalimentario. En

este punto aseguré que el
Ministerio pretende que el
valor afadido y los benefi-
cios de las economfas de es-
cala reviertan en el agricul-
tor y el ganadero y destaco
que el cooperativismo agra-
rio debe reaccionar abando-
nando posiciones inmovi-
listas y fomentando los vin-
culos de intercooperacion.

* Realizar modificacio-
nes juridicas y fiscales que
requieran las caracteristicas
propias de las cooperativas
para el desempefio de su ac-
tividad.

e Apoyar las estrategias
de exportacion a las indus-
trias agrarias espafiolas. Se
disefiaran actuaciones con
vistas a la internacionaliza-

cién de las cooperativas
empezando por los sectores
mas estratégicos y se apos-
tara por la formacion conti-
nua de los trabajadores.

» Profundizar en la cuali-
ficacion profesional para
alcanzar el nivel necesario
que permite dirigir eficaz-
mente la actividad econd-
mica de la cooperativa
agraria.

Espinosa subrayé el es-
fuerzo realizado por la
CCAE en la elaboracion el
pasado afio del Plan Estra-
tégico del Cooperativismo
Agrario y afirmé incluir la
voluntades recogidas en el
mismo como ejes funda-
mentales de su politica.
Asimismo sefiald como
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buena base de partida para
el trabajo que debe desarro-
llarse entre la CCAE y el
Ministerio, el convenio
marco de colaboracién que
ya existe entre ambos y que
se estructura en cuatro con-
venios especificos de for-
macion y asistencia técnica,
administracion e interlocu-
cién.

También hizo referencia
a otros ejes estratégiccs de
las politicas que el Ministe-
rio desarrollard en la préxi-
ma etapa. Destacé la Ley
Bésica de  Orientacion
Agraria y Desarrollo Rural,
la formalizacién de una Es-
trategia Global de Calidad,
Seguridad y Trazabilidad,
nuevas lineas y modalida-
des que den un nuevo im-
pulso a la politica de Segu-
ros Agrarios y la transpa-
rencia de los mercados por
medio de contratos homo-
logados que regulen las re-
laciones entre los agentes

de la cadena agroalimenta-
ria, observaciones de pre-
cios y medidas que permi-
tan conocer cémo se for-
man los precios.

POLITICAS DE
INTEGRACION Y
MODERNIZACION
PARA EL
COOPERATIVISMO

El Presidente de la
CCAE, Ricardo Martin, ca-
lific6 el panorama que pre-
senta el campo espaflol y la
actividad agraria en su con-
junto de “complejo e incier-
to” ante la reforma de la
PAC y la reciente amplia-
cién de la UE, con la aper-
tura progresiva de los mer-
cados comunitarios a las
importaciones de paises ter-
ceros. Martin transmitié a
Ja ministra el temor de la
CCAE a que las exigentes
normativas en materia de

calidad, seguridad alimen-
taria, bienestar animal y
medio ambiente, asi como
la diferencia de costes sala-
riales y cargas sociales, si-
tien sus producciones en
una situacioén de inferiori-
dad frente a los competido-
res.

Asimismo, comentd la
importancia que para la
CCAE tiene establecer po-
liticas que incentiven la
concentracién e integracion
de las cooperativas para
crear sinergias y buscar
economias de escala que
permitan ganar poder de ne-
gociacion y afrontar con ga-
rantias las inversiones ne-
cesarias para fortalecer su
presencia en el mercado.

Otro de los aspectos des-
tacados en su intervencion
fue la aplicacidén de una co-
rrecta politica de investiga-
cién, desarrollo e innova-
cién, asi como de forma-
cién y asistencia técnica.
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Elena Espinosa, Ministra de
Agricultura.

Por otra parte, Martin hi-
zo hincapié en la vocacion
exportadora de las coopera-
tivas y subrayo su interés en
aprovechar las posibilida-
des que ofrccen los merca-
dos emergentes, por lo que
pidid a la Administracién
una apuesta decidida a fa-
vor de las cooperativas y la
puesta en marcha de una
politica de integracion vy
modernizacion de coopera-
tivismo agrario espafol.
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CNH FABRICA EL TRACTOR NUMERO
400 000 EN SU PLANTA ITALIANA DE JESI

Rinaldo Tondelli, Vicepresidente de Operaciones Industriales en Europa, Africa y Asia de CNH.

n modelo de la serie
New Holland TND ha
sido el nimero 400 000 de
los producidos en las instala-
ciones de Jesi, el pasado mes
de abril. Han hecho falta 18
afios para llegar a esta im-
portante cifra y su propieta-
rio ha sido el alemdn Sig-
mund Unflath, que recibid
las llaves del director de la
fabrica, Egidio Fioravanzo.
Jesi es el ‘centro de exce-
lencia CNH’ donde se produ-
cen tractores de las distintas

marcas que forman CNH, en
cuanto a modelos especiales
se refiere, tanto para fruteros,
vifleros y trabajo en monta-
na, asi como los de cadenas,
producto éste de gran tradi-
cién en New Holland. Pero
la produccién de esta planta
no se acaba aqui ya que tam-
bién fabrican los nuevos
tractores de la serie TL.

La planta de Jesi se inau-
gurdé en el ano 1977 como
unidad de produccién vy
componentistica y ain hoy

en dia juega un papel impor-
tante en la produccion de
transmisiones y cabinas para
las otras plantas de CNH
Global en el mundo.

La produccién de tracto-
res iniciada en 1986, es diez
afios mds tarde transformada
en un ciclo productivo de 24
horas en dos turnos de traba-
jo, lanzando en los dltimos
dos afios una serie de nuevos
tractores. Tras las inversio-
nes mds recientes, se podia
citar a la nueva linea de pin-

tura completamente automa-
tizada y una nueva linea de
montaje de cabinas que per-
mite sostener la produccion
de nuevos tractores y opti-
mizar la calidad interna pro-
ductiva de dicha planta; asi
mismo en Jesi se lleva a ca-
bo una importante dedica-
cién y una gran atencién a la
satisfaccion del cliente sobre
el producto y a lo largo del
afio han introducido una me-
todologia y andlisis de la
produccién para aumentar la
eficiencia y reforzar poste-
riormente la cultura del me-
joramiento continuo en el
proceso productivo.

Se podria citar como pro-
ductos de esta planta que
han recibido importantes ga-
lardones la serie TNF en
1998 como ‘M4quina del
Ao’ en Agritechnica, en
2000 también obtuvieron di-
cho premio, incluyendo al
TNS, como mejor innova-
cion técnica en FIMA y en
este mismo afio la serie TN
para vifias fue nominada mé-
quina del afio en Agritechni-
ca; por ultimo en el pasado
afio los nuevos modelos
TNF-A han sido nominados
como ‘Tractor of the Year’
en su version de especializa-
cién, por un jurado de mas
de 14 periodistas y técnicos
de las principales revistas
especializadas europeas.
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MIRCO ROMAGNOLI, VICEPRESIDENTE DE MARKETING Y 15 aiios de
SERVICIOS COMERCIALES DE CNH PARA EUROPA, AFRICA Y ASIA experiencia en la
empresa

UN PROFUNDO CONOCEDOR DE LOS MERCADOS LATINOAMERICANOS

Mirco Romagnoli, de 38
anos y modenés de
nacimiento, acumula ya una
trayectoria en New Holland
de quince anos. Ingresé en
1989, ocupando un puesto
en el drea de recambios, y
cubri6 durante diez afios va-
rios cargos en este segmento
del Grupo, inicidndolo por
los paises escandinavos du-
rante dos anos, coordinando
a los importadores europeos
por otros dos anos, y poste-
riormente pasando a Oriente
Medio y Lejano Oriente,
siempre en el sector del re-
cambio.

Posteriormente asumi6 la
responsabilidad de América
Latina, en su primer afo
desde Médena, para despla-
zarse en 1995 a EEUU don-
de, en una estancia de dos
anos, estuvo como responsa-
ble de la venta de recambios
para todos los paises de
América Latina, exceptuan-
do Brasil.

Después de ocupar esta
responsabilidad, pasé en
1997 a Argentina donde asu-
mié la creacion de una ofici-
na comercial directa antes de
proceder a la compra del im-
portador.

En Buenos Aires asumi6
la responsabilidad de Pos-
venta, Recambios y Servi-
cios para el Cono Sur, Chile,
Bolivia, Uruguay, Paraguay
y Argentina, que en aquella
época dependia de un im-
portador para la marca New
Holland.

En 1998 se traslado a Bra-
sil como Director Postventa
para toda América Latina,
puesto que ocupd durante
dos afios y medio para ya,
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ulteriormente, asumir la Di-
reccién de Marketing de di-
cha region.

La incorporacion de Mir-
co Romagnoli a un puesto de
gran responsabilidad dentro
de CNH Global y, sobre to-
do, la experiencia profesio-
nal en un principio en el
campo de recambios y servi-
cio y posteriormente, en el
desarrollo de marketing en
el mercado brasilefio, poste-
riormente a la creacion de
CNH Global, y la magnifica
labor llevada acabo en el de-
sarrollo de redes de ventas y
politicas de marketing dife-
renciadoras de las marcas
que aglutinan CNH Global,
hacen presagiar un impor-
tante impulso a toda la acti-
vidad del Grupo en las dreas
de su nueva responsabilidad.

Adn desconociendo el
nombramiento que poste-
riormente iba a tener, tuvi-
mos la oportunidad, :
durante el ulti-
mo  Agris-

how (Ribeirao Preto, Sao
Paulo), de conversar amplia-
mente con los responsables
de CNH América Latina,
—Franco Pallaro y él-, obte-
niendo unas magnificas con-
clusiones por su visién, co-
nocimiento e ideas de plan-
teamiento en el desarrollo de
politica de ventas y marke-
ting de las dos principales
marcas de CNH Global en el
area latinoamericana.

irco Romagnoli, for-

mado como Ingenie-
ro Junior en Construccién
Civil y Master en Marke-
ting Internacional, acumula
quince afios de experiencia
en la compafiia, donde ha
desempefiado  diferentes
funciones:

En 1989 se incorporé al
Area de Recambios en M6-
dena, donde trabajé durante
diez afios en los que ocupd
puestos de responsabilidad,
como el ser Representante
de Recambios en los Paises
Escandinavos, en Oriente
Medio y Lejano Oriente.

Para América Latina, el
mismo cargo el primer afio
desde Médena y en 1995
desde EEUU, donde se ocu-
po de la venta de recambios
para todos los paises de la
zona excepto Brasil.

Desde 1997, en Argentina,
con motivo de la apertura de
una oficina comercial y pos-

teriormente tras la adqui-

sicién del importador.
.,{ En Buenos Aires
fue Responsable
de Postventa, Re-
cambios y Servi-
cios para el Cono
Sur, Chile, Boli-
via, Uruguay,
Paraguay, Ar-
gentina, que en
aquella época
era dependien-
te de un impor-
tador.
En 1998, des-
de Brasil, pasa
a ser Director de
Posventas para toda
América Latina y en
2001 es nombrado Di-
rector de Marketing de
América Latina.

agrorécnica



I noticias

USUARIOS DE COSECHADORAS CLAAS VISITAN LA FABRICA

DE NEUMATICOS AGRICOLAS DE MICHELIN EN VALLADOLID

Un grupo de empresa-
rios agrarios tuvo la
oportunidad de visitar la fé-
brica de Valladolid donde
se fabrican los neumadticos
Michelin que montan sus
cosechadoras Claas. Duran-
te el recorrido por la planta,
los responsables de fabrica-
cién de la Actividad Agri-
cola informaron detallada-
mente sobre cada una de las
etapas de la fabricacion,
desde la confeccion del
neumdtico a los controles
de calidad, pasando por la
coccién del producto. El
grupo se mostré sorprendi-
do por la gran complejidad
del proceso de fabricacion
de los neumaticos, que pue-
den soportar en algunas di-
mensiones hasta mds de 10
toneladas.

La jornada, celebrada el
30 de abril, puso de mani-
fiesto el gran interés de los
profesionales del campo y
de fabricantes de maquina-

ria como Claas por elegir
un proveedor capaz de pro-
porcionar soluciones frente
a las condiciones de trabajo
mas extremas y adversas.
Michelin considera que
el contacto directo con los
usuarios y los fabricantes
de maquinaria permite de-
tectar con mayor precision
las verdaderas necesidades

del mercado en materia de
neumdticos y, con este fin
cuenta con un amplio equi-
po comercial que visita con
regularidad a sus principa-
les clientes en la Peninsula,
para enfocar de forma per-
manente el [+D de nuevos
productos.

Terminada la visita, los
representantes de Claas ma-

-
]

nifestaron su intencién de

continuar equipando sus
méquinas de recoleccion en
Espaiia, de forma exclusi-
va, con las cubiertas Me-
gaXbib de Michelin, que
han demostrado ser el pro-
ducto mds adecuado para
las adversas condiciones de
utilizacién propias de nues-
tra geografia.

on el objeto de ofrecer
los mds altos indices de
calidad, la marca Kioti, de la
mano de su importador ex-
clusivo, Catron Internacio-
nal, ha dado un nuevo paso
en la mejora de su asistencia
técnica. Serdn los concesio-
narios y usuarios de estos
tractores los beneficiados de
los conocimientos adquiri-
dos por Angel Cano, respon-
sable de asistencia técnica
de Catron Internacional, en
el curso al que asistio en la
fabrica que Daedong Indus-
trial Co. (fabricante de la
marca) posee en Daegu,
(Corea).
Dicho curso tuvo una pri-
mera fase tedrica, a cargo de
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CATRON INTERNACIONAL MEJORA SU
SERVICIO DE ASISTENCIA POSTVENTA

ingenieros del departamento
de 1+D de Daedong, que in-
cidieron muy especialmente
sobre la novedosa gama CK,
de la que en nuestro merca-
do sélo se conoce el CK 20,
y otra practica, que consistio

en el despiece de todas y ca-
da una de las piezas del trac-
tor y el andlisis del funciona-
miento de todos los siste-
mas: motor (refrigeracion,
lubricacién, alimentacién),
transmisién (sistema meca-

nico e hidroestatico) y siste-
ma hidréulico.

Segiin Angel Cano, el
conocimiento  exhaustivo
de los sistemas asi como
sus componentes, permitira
prestar una excelente asis-
tencia a los concesionarios
de la red espafola, para
conseguir la satisfaccion
esperada por los usuarios y
mejorar e incrementar las
aplicaciones de los tracto-
res Kioti.

El curso finalizé con la
obtencion del Certificado
entregado al responsable de
Catron Internacional por
Taeko Kim, responsable de
los cursos de formacion en
Daedong Industrial Co.
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noticias B

LA EXPOSICION DE EQUIPAMIENTOS
AGROPECUARIOS CRECERA EN LA
FERIA DE VALLADOLID

| sector de la maquinaria agricola seguird siendo en

2004 un destacado protagonista de la Feria de Muestras
de Valladolid, no s6lo porque ocupe alrededor del 45% de |a
superficie de exposicidn, sino porque las previsiones apun-
tan a que se incrementard la oferta dirigida a los profesiona-
les del mundo agropecuario.

L.a septuagésima edicién de la exposicion vallisoletana,
que se celebrard del 6 al 12 de septiembre, incluird. ademads
de las propuestas presentadas por los fabricantes y por los
distribuidores. con una serie de actividades promovidas des-
de la organizacién con el fin de enriquecer la participacion
de las personas vinculadas al sector agrario, ya sean exposi-
tores o visitantes. La presentacion y divulgacion de produc-
tos, materiales y servicios siguen siendo los conceptos fun-
damentales en los que se apoya este certamen.

VALLADOLID
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Estas propuestas, en las que se estd trabajando actual-
mente, se suman a los ya tradiciones contenidos de las Jor-
nadas del Campo, que incluyen el Concurso de Innovacio-
nes Tecnoldgicas en maquinaria agricola y el ciclo de confe-
rencias, mesas redondas y debates sobre cuestiones de inte-
rés para agricultores, ganaderos y demads profesionales vin-
culados al entorno agrario.

Laevolucion que ha experimentado la Feria Internacional
de Muestras a lo largo de su extensa trayectoria pone de ma-
nifiesto la capacidad de este evento para concitar la atencién
de los diferentes agentes implicados en el desarrollo socioe-
condmico del drea de influencia de la feria, hasta el punto de
superar los 270 000 visitantes. Los principales focos de in-
terés de la pasada edicion, en la que se inauguré un pabellén
de 9 000 m’, fueron la automocidn, que aumentd notable-
mente su oferta, el turismo y la maquinaria agricola.
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I noticias

Mssimo Bordi, Conseje-
o Delegado del Grupo
Same Deutz-Fahr, fabricante
de las marcas Same, Lam-
borghini, Hiirlimann y Deutz-
Fahr, ya habia anunciado, du-
rante una rueda de prensa ce-
lebrada en la sede central de
la compania, la apuesta de fu-
turo por el desarrollo tecnold-
gico en la fabricacion de sus
tractores, en un marcado
acento en su apuesta por la
calidad y la tecnologia.

Fruto de esta politica ha
sido el acuerdo firmado el
pasado 13 de mayo con ZF
Passau GmbH mediante el
cual el Grupo Same Deutz-
Fahr elige a ZF como socio
estratégico en el sector de
las transmisiones de alta tec-
nologia. Dicho acuerdo, ru-
bricado el 13 de mayo por un
periodo de diez afios, fue fir-

LOS NUEVOS TRACTORES DEL GRUPO
SAME DEUTZ-FAHR MONTARAN
TRANSMISIONES ZF

mado por Massimo Bordi en
nombre de Same Deutz-Fahr
y Manfred Schwab, Presi-
dente de la Gerencia de ZF
Passau GmbH.

El contrato incluye el su-
ministro de cajas de cambios

de transmisién variable con-
tinua (CVT) y cajas de cam-
bios de la serie T-7000 para
mads de 100 CV, con un volu-
men de entrega de unas
10 000 unidades al afio, lo
que equivale a una cifra de

negocio de unos 100 millo-
nes de euros anuales.

Las cajas de cambios de la
serie T-7000 se producen en
la fabrica que tiene ZF Passau
en la ciudad alemana de Pas-
sau, mientras que las de trans-
misién  variable continua
(CVT) de la serie Eccom/S-
Matic proceden de la ZF
Steyr GmbH+Co Kg, en la
ciudad austriaca de Steyr.l
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¢No cree que existen mejores maneras
de poder presumir de un John Deere?

Nosotros creemos que si.

éPor qué John Deere Credit?
Porque en John Deere trabajamos
para hacerle la vida mas facil

Con nuestros planes de financiacion podra conseguir
la maquinaria que siempre sono, con mucho menos
esfuerzo, pagando sdlo lo justo.

En John Deere Credit llevamos mucho tiempo dedicados
a la agricultura, sabemos que sus ingresos no siempre
son iguales, por eso disponemos de planes de financiacion
que se ajustan a sus necesidades, para que usted decida
cuando y como prefiere pagar.

Hacemos realidad sus suenos




[ [ | -l Y 4
Servicio de Lihreria
B&H 1032

Bditores

a traves de nuestra weh, por fax, telf. 0 e-mail

15% de descuento a suscriptores
EN ESTOS PRECIOS NO SE INCLUYEN LOS GASTOS DE ENVIO

OJ-I Tels.: 91 859 07 37 - 626 47 60 91 » Fax: 918590187

B( 4 www.bh-editores.com ¢ E-Mail: bheditores@




B&H

Editores

EUROFINANZAS

Junio 2004

INFORMACION MENSUAL ECONOMICA Y FINANCIERA

BATALLA POR EL PODER EN FCC

Acciona denunciara la destitucion de sus tres consejeros

a compaiifa controlada por la

familia Entrecanales, Acciona,

que posee el 15.33% de los ti-
tulos del grupo constructor FCC, ha
advertido que recurrird a los tribuna-
les para impugnar la destitucién de los
tres consejeros que propuso para en-
trar a formar parte del consejo de
FCC. La junta de accionistas de esta
constructora, controlada por Esther
Koplowitz, acepté los nombramientos
de dichos consejeros para destituirlos
minutos después alegando que Accio-
na es un competidor directo y que el

SUBEN LAS HIPOTECAS
POR PRIMERA VEZ EN
TRES ANOS

El euribor, indicador de referencia
de préstamos hipotecarios contratados
en Espafia, se situé en mayo en el
2.297%, lo que supone el primer au-
mento interanual desde abril de 2001 y
se traduce en la primera subida de pre-
cio de las hipotecas en tres afios, segin
datos del Banco de Espafa. En mayo
del pasado afio este indicador alcanzé
el 2.252%, cuantia que corresponde a
la subida que se aplicari al tipo de las
hipotecas referenciadas al euribor.

interés social de FCC prima sobre el
derecho de los accionistas de partici-
par en el consejo. Segiin FCC, los
consejeros propuestos por Acciona
tendrfan el cardcter de dominicales y
representan a un competidor directo y
efectivo, por lo que su presencia en el
consejo es incompatible.

Por su parte, Acciona considera
anémala la estructura accionarial de
FCC y critica que los consejeros del
grupo estdn supeditados a las decisio-
nes de B-1998. Los representantes le-
gales de Acciona, que fueron abuche-

EL DEFICIT CORRIENTE
SUBIO UN 46.6% EN
EL PRIMER TRIMESTRE

El déficit de la balanza por cuenta
corriente se situd en los 6 343.1 mi-
llones de euros en el primer trimestre
del ano, lo que supone un incremento
del 46.6%, segiin los datos del Banco
de Espaia. Las causas de este aumen-
to se achacan a que el aumento del dé-
ficit comercial y la reduccién de la
balanza de servicios, no pudieron ser
compensados por la reduccion del dé-
ficit de las balanzas de rentas y de
transferencias corrientes.

HACIENDA INTENSIFICARA EL CONTROL
SOBRE LOS CONTRIBUYENTES CON MAYOR
RIESGO DE COMETER FRAUDE

La Agencia Tributaria tiene previsto clasificar a los contribuyentes segiin el ni-
vel de riesgo de cometer fraude y aplicar acciones de control diferentes para cada
categoria. Segin el vicepresidente segundo del Gobierno y ministro de Economia
y Hacienda, Pedro Solbes, la comprobacion desde la oficina de los datos declara-
dos no es suficientemente efectiva para algunos contribuyentes por lo que preten-
de emprender acciones de investigacion y prevencion en determinados casos.

JUNIO 2004

ados durante la junta de accionistas,
cuestionaron el sistema corporativo de
FCC, el control real que ejerce Esther
Koplowitz sobre la compaiiia, la pre-
sencia de consejeros independientes y
el reglamento del consejo.

El Presidente de FCC, Marcelino
Oreja, respondié las criticas diciendo
que el buen funcionamiento de la
compania estd garantizado y que la
ley de transparencia no afecta a los
pactos que rigen las relaciones socia-
les en B-1998.

CRUZ DE
NAVAJAS

0 importa que sea una lu-

cha entre toda una Sra. y

un grupo de “jovenzue-
los”, lo que se estd dilucidando es
quién va a dirigir FCC hacia su
politica futura.

Los tribunales son el ultimo
recurso al que tenian que recurrir
las empresas a la hora de formar
su consejo..., para eso siempre
hay tiempo.

Es mucho el poder que abar-
can los grupos constructores, tan-
to politico como econdémico y es
por ello que cuesta ceder parte de
él, o al menos compartirlo..., pero
no es elegante el “te pongo, te
quito” practicado por todo un
consejo, mientras se escucha co-
mo fondo musical “Cruz de nava-
jas..." jTodo un sintomal.

| WARRIOR
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B R EVES
SINTOMAS DE
AGOTAMIENTO EN EL
‘800N’ DE LA VIVIENDA

Las existencias de casas en venta
de las promotoras aumentaron en
2003 un 18% frente a la tendencia
negativa de los afios anteriores.
Los expertos estiman que éste es
uno de los primeros sintomas que
denotan que habrd un cambio de
ciclo y que el aumento de pisos
sin vender se agravard este afo.

UN AVE UNIRA
EL CANTABRICO
CON EL MEDITERRANEO

La ministra de Fomento,
Magdalena Alvarez, ha anunciado
que estd prevista la construccion
de un AVE que una las tres
provincias vascas con Valencia,
pasando por Zaragoza y Teruel. El
trazado, de 600 kilémetros,
permitird el transporte tanto de
viajeros como de mercancias a
una velocidad de 250 km/h. La
mitad del recorrido serd de nueva
creacion.

SIEMENS VENDERA SUS
MOVILES EN ASIA A TRAVES
DE NINGBO

Siemens Mobile comercializard
sus equipos en el mercado asidtico
a través de la red de distribucion
del grupo chino Ningbo Bird Co.,
fabricante de teléfonos.

La alianza acordada por ambas
compaiifa proporcionard a
Siemens acceso a clientes que
habitan en regiones de China

con amplio potencial de
crecimiento.

EL ZEW ALEMAN SUBIO A
47.4 PUNTOS EN JUNIO

El indicador ZEW de confianza
empresarial en Alemania, aumentd
en junio un punto respecto al mes
anterior, hasta situarse en 47.4
puntos. Esta cifra es ligeramente
inferior a la prevista por el
consenso de mercados, que
estimaba un total de 47.5 puntos.
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TRUJILLO ANUNCIA AYUDAS PARA
PROPIETARIOS E INQUILINOS DE VIVIENDAS
EN ALQUILER

El Gobierno dard ayudas directas a los propietarios que deseen arrendar
un inmueble y subvenciones al inquilino. Segtin ha anunciado la ministra de
Vivienda, Maria Antonia Trujillo, estas ayudas al arrendador y al arrendatario
buscan que el inquilino tenga garantizada su residencia y el propietario su in-
version y estd previsto que se incluyan en el "Plan de Choque’.

Asimismo, Trujillo ha afirmado que el Ejecutivo tiene intencién de refor-
mar el Decreto que regula el Plan de Vivienda para subir el precio maximo del
moédulo de Vivienda de Proteccion Oficial (VPO) y asi promover la construc-
cién de este tipo de pisos. Dicha subida no serd lineal en todas la regiones, si-
no que dependera de las caracteristicas propias de cada municipio y provincia.

La ministra también ha descartado que se vaya a producir un descenso de
los precios de los inmuebles. Desde su punto de vista se producird un aterri-
zaje suave de los mismos que no merme el patrimonio de las familias espafo-
las que tienen una vivienda en propiedad.

AUNA AMPLIARA SU
CAPITAL SOCIAL EN
MAS DE 32 MILLONES

CORPORACION
MAPFRE COMPRARA
EL 57% DE QUAVITAE

El holding de telecomunicaciones
de Endesa, Fenosa y Santander Cen-
tral Hispano, Auna, tiene previsto au-
mentar su capital social en 32.34 mi-
llones de euros para financiar la com-
pra de la operadora de cable de Nava-
rra y La Rioja, Tenaria. Por su parte,
los accionistas de Tenaria van a sus-
cribir las 136 654 nuevas acciones que
emite Auna. El 100% del holding de
telecomunicaciones se ha valorado en
8 670 millones de euros.

Corporacién Mapfre adquirird el
57% de Quavitae, empresa especializa-
da en servicios a la tercera edad. por
13.5 millones de euros. El 43% restante
estard controlado por Caja Madrid, a
través de Sociedad de Promocién y Par-
ticipacion Empresarial de Corporacién
Caja Madrid. El acuerdo alcanzado con
la Corporacién Financiera Alba y JP
Morgan implica que Mapfre y Caja
Madrid desarrollardn conjuntamente el
negocio de la tercera edad.

SOLBES PROPONE MODIFICACIONES EN LA
LEY PRESUPUESTARIA

El vicepresidente segundo, Pedro Solbes, pretende incorporar tres modifica-
ciones en la Ley Presupuestaria para flexibilizar el objetivo de estabilidad presu-
puestaria que se ha planteado el Gobierno, segiin expuso en el debate del Progra-
ma de Estabilidad para el trienio 2005-2007. Su intencién es adecuar la estabili-
dad presupuestaria al crecimiento del PIB teniendo en cuenta el ciclo econémico
para conseguir superdvit en épocas de bonanza econémica y permitir el déficit
en épocas de recesion. Solbes incluye como modificaciones la determinacién del
déficit de las comunidades auténomas y ayuntamientos, respetando sus compe-
tencias de politica fiscal, la modificacién de los procedimientos fijados en la Ley
que dificultan la elaboracién de los Presupuestos de todas las administraciones
ptblicas y la garantia de transparencia de las cuentas publicas.

Esta propuesta quiere dotar de un mayor margen a las comunidades para es-
tablecer su propio objetivo de déficit en funcién de sus competencias fiscales. La
Ley actual establece que es el Gobierno central quien propone el objetivo de las
regiones. La propuesta exige que se respete el principio de la estabilidad presu-
puestaria y que se presenten planes de saneamiento si se incurren en déficit.
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EL IPC INTERANUAL
DE LA EUROZONA
SUBIO 5 DECIMAS

El indice de Precios de Consumo
(IPC) interanual de la zona euro cre-
cié cinco décimas en mayo hasta si-
tuarse en el 2.5%, segun los datos de
la Oficina de Estadisticas de las Co-
munidades Europeas (Eurostat).

La inflacién del conjunto de la
Unién Europea, formada ahora por 25
paises, alcanzé el 2.4% en relacién a
mayo del ano anterior y frente al 2%
de abril. Los precios de los Quince,
subieron en tasa interanual del 1.8%
registrado en abril al 2.2% de mayo,

DIVISAS ( 23/6/04)
Cambio oticial BCE/Banco de Espana

1 EURO
Ddlares USA 1.2087
Yenes japoneses 131.6
Coronas danesas 7.4333
Coronas suecas 9.1635
Libras esterlinas 0.6651
Coronas noruegas 8.354
Coronas checas 31.89
Libras chipriotas 0.5817
Forints hangaros 254.2
Zlotys polacos 4.5759
Francos suizos 1.5167
Pesos chilenos 776.35
Pesos argentinos 3.58
Reales brasilenos 3.79
Sucres ecuatorianos 30 217.50
Pesos mexicanos 13:72
Bolivares venezolanos 2314.90
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HASTAEL7 _________ MODELOS]
IMPUESTOS ESPECIALES
* Junio 2004. Todas las empresas. Soporte magnético:

................................................................... 540, 541. 511

Operadores autorizados: ... 500, 503, NE
* Mayo 2004. Grandes Empresas (*):

i .. 553, 554, 555, 556. 557. 558

¢ '\1A)O ’(NH T()dd\ la\ mere\ax( | 570, 580
{*) Los Operadores registrados y no registrados, represen-
tantes fiscales y receptores autorizados (Grandes Empre-
sas), utilizardn para todos los impuestos ¢l modelo S10

HASTA EL 20 MODELOS]
RENTA Y SOCIEDADES

Retenciones e ingresos i cuenta de rendimientos del traba-
jo, actividades profesionales, agricolas, ganaderas y fores-
tales. premios y determinadas imputaciones de renta. ga-
nancias de transmisiones o reembolsos de acciones y parti-
cipaciones de las instituciones de inversion colectiva, y
rentas de arrendamiento de inmuebles urbanos v capital
mobiliario.
* Segundo Trimestre 2004

.................................... 110, 115, 117,123, 124,126,128
« Junio 2004. Grandes Empresas:

.................................... 1 HS, 117,123,124, 126,128
Pagos fraccionados Renta
* Segundo Trimestre 2004:

— Estimacion DIfecta: ......oovvecocervciiecrneninrconiinnns 130

= SEHmmIOn Ry et ool s 131

LONDRES. Tipos de interés en el mercado interbancario

1 SEMANA 1 Mss
Euro 2.09 2.08
Peseta (mibor) 2.09 2.1
Délar 1.16 1.3
Yen japonés 0.03 0.04
Libra esterlina 4.58 4.61
Franco suizo 0.38 0.39
Délar candiense 2.06 2.07
Dolar australiano 5.39 5.38

TIPOS DE INTERES DE LA MONEDA (LIBOR) (A 23/6/04)

2 MESES 3 Meses 6 MEstEs 12 Meses
2.1 2.12 2.2 243
2.2 2.14 2.22 2.45
1.41 1.57 1.87 2.41
0.04 0.05 0.06 0.09
473 4.84 5.04 5.32
0.41 0.47 0.7 1.06
2.11 2.18 2.36 2.83
5.42 5.47 5.53 5.66

L.V.A.
* Segundo Trimestre 2004, Régimen General: ........... 300

+ Segundo Trimestre 2004, Régimen Simplificado: ... 310
* Segundo Trimestre 2004, Regimenes General

v SIMPHfiCador oo 370
» Junio 2004. Grandes Empresas: ..o 320
« Junio 2004. Exportadores v otros Operadores

ECOMOMICOS: ... ccccscccrccrarionvinorsnns 330

* Junio 2004. Grandes Empresas inscritas en ¢l Registro
de Exportadores y otros Operadores Econdmicos. ..., 332
o Junio 2004. Operaciones asimiladas a las

TTUDOIIERONBS <10 hivisiies i esmeemivimseniiiameeitimmess 380
* Segundo Trimestre 2004, Declaracion recapitulativa de
OPEraciones INFACOMUAIATIAS. .ovuveeveeecriceresrinns 349

+ Segundo Trimestre 2004, Servicios via electronica:.. 367
» Solicitud de devolucion Recargo de Equivalencia v otros

SUELOS OCASIONANEE: 11 5iisviiii i crmmreemeeros o bimsonr et ieiaibonss 308
» Segundo Trimestre 2004, Declaracidn-Liguidacion no

o [ D iy S e Py A e i 309
* Reintegro de compensaciones en el Régimen Especial

de la Agricultura, Ganaderia y Pescitt e, M

IMPUESTO SOBRE VENTAS MINORISTAS DE
DETERMINADOS HDROCARBUROS

o Segundo Trimestre 2004: ..o 5649
IMPUESTO SOBRE LAS PRIMAS DE SEGUROS
Junio 2004 s 430
IMPUESTOS ESPECIALES
* Segundo Trimestre 2004, Excepto Grandes Empresas:
+ Abril 2004. Grandes Empresas: ............. 561, 562, 563
+ Segundo Trimestre 2004, Impuesto sobre Lt Electricidud:
.................................................................................. 560
* Junio 2004, Grandes Empresas: ... 560
* Junio 2004. Todas las empresas . 564, 566
» Segundo Trimestre 2004: ....ooovvvvvvnneen. E-21, 542,543
+ Segundo Trimestre 2004, Solicitudes de devolucion:
- Introduccion en depdsito fiscal: . S06
= ENVIOS garantizados: ... 507
= Ventas @ diSIANCIA! ..oooocooercercrnne e isnnnnnns S08

~ Consumos de alcohol y bebidas alcohdlica
— Consumo de hidrocarburos: ..o
- Avituallamiento de gasdleo. Soporte magnético:.... 546

ASTA EL 26 MODELOS
IMPUESTO SOBRE SOCIEDADES

IMPUESTO SOBRE LA RENTA DE NO RESIDENTES

(ESTABLECIMIENTOS PERMANENTES Y
ENTIDADES EN ATRIBUCION DE RENTAS
CONSTITUIDAS EN EL EXTRANJERO CON
PRESENCIA EN TERRITORIO ESPANOL)
Declaracién anual 2003: 200, 201, 220

Entidades cuyo periodo impositivo coincidi con el afio na-
tural. Resto de entidades: en los 25 dias naturales siguien-
tes a los seis meses posteriores a la conclusion del periodo
impositivo.

PRECIOS DEL SEGURO DE CAMBIO (& 23/6/04)

ExPORT.-IMPORT. 1 MES 2 MESES 3 MESES 4 MESES

Délar USA 1.2077 | 1.2082 | 1.2071 | 1.2076 | 1.2067 | 1.2071 | 1.2063 | 1.2060
Yen japonés 13111 | 131.13 | 130.88 | 130.89 | 130.62 | 130.64 | 129.88 | 129.89
Libra esterlina 0.6659 | 0.6663 | 0.6674| 0.6677 | 0.6674 | 0.6677 | 0.6738 | 0.6740
Franco suizo 1.5141 [ 1.5145 | 1.5121 | 1.5124 | 1.5099 | 1.5101 | 1.5048 | 1.5050
Dolar canadiense | 1.6412 | 1.6417 | 1.6418| 1.6424 | 1.6412 | 1.6418 | 1.6423 | 1.6420
Délar australiano | 1.7612 [ 1.7625 | 1.7661 | 1.7674 | 1.7714 | 1.7728 [ 1.7861 | 1.7870
Délar neozelandés| 1.9317 | 1.9329 | 1.9336| 1.9348 | 1.9359 | 1.9371 | 1.9433 | 1.9440
Corona sueca 9.1659 [9.1706 | 9.1662 { 9.1706 | 9.1664 | 9.1704 [ 9.1672 | 9.1700
Corona noruega | 8.3732 | 8.3759 | 8.3720| 8.3744 | 8.3709 | 8.3731 | 8.3671 | 8.3680
Corona danesa 7.4335 | 74335 | 7.4344 | 7.4340 | 7.4346 | 7.4340 | 7.4366 | 7.4350

iNDICES DE REFERENCIA
DE PRESTAMOS
HIPOTECARIOS (A 22/6/04)

Mavo pe 2004 TIPO DE INTERES %
De bancos (TAE) 3.144
De cajas (TAE) 3.35]
Entidades de crédito 3,255
CECA 4.750
Deuda publica 3.086
Mibhor a un ano 2.297
Euribor a un ano 2.297

TAE: (tipo aplicado mds comisiones),
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B producto

Maquinaria Agricola Agrator, S.A. amplia su gama de producto con una nueva serie de
rotocultivadores para fractores de 50 a 120 CV, y una gama de enterradoras de piedras de
hasta 2.0 metros de anchura de trabajo.

DOS NUEVAS MAQUINAS DE

@ Enterradora de piedras ENT

El fabricante presenta esta gama como ideal para trabajos difici-
les, pedregosos, donde es necesaria una superficie fina para siembras
delicadas. Son también cuatro modelos para tractores de 60 a 95 CV,
que ofrecen anchuras de trabajo de hasta 2.0 metros.

Entre sus principales caracteristicas técnicas destacan el rotor de
giro inverso, la transmision lateral por cadena, 6 cuchillas por disco,
parrilla con puas para criba de tierra, rodillo posterior con arrastre

AGRATOR

@ Rotocultivador GRC

Esta serie estd disefiada para la preparacién del terreno para
el cultivo de la patata, aunque también puede formar caballones
para otros tipos de cultivos (lechuga, zanahoria, etc.). Con ayuda
del aporcador se forman de una vez cuatro caballones completa-
mente iguales, lo que facilita la destruccion del ramaje de la pa-
tata.

Son cuatro modelos, adaptables a tractores de 50 a 120 CV
de potencia, con rotor especial formado por cuchillas con aporta-
cién de soldadura antidesgaste, control de profundidad por rue-
das y conformador de lomos con puntas de desgaste. La transmi-
sién es por engranajes y el eje rotor incorpora bridas desmonta-
bles para campo completo o interfilas.

j RA TO
Grc-1600] 2 hil. 75 cm 1800 cm 48 935kg | 50/70CV
Grc-1800| 2 hil. 80 cm 2000 cm 48 1110kg| 60/80CV
Grc-3100]  4hil. 75cm 3300 cm 9% 1410kg| 70/110 CV
Grc-3300| 4 hil.80cm 3500 cm 96 1720 kg|80/120CV

por motor hidrdulico y la posibilidad de ajustar los lechos de siem- P
bra. |l TgpaioR
EnT - 1300 1.30m 570 kg 36 60/70 CV
EnT - 1600 1.60m ’ 753 kg 48 70/80 CV
ENT - 1800 1.80 m 850 kg 54 75/85CV
ENT - 2000 200m 945 kg 60 80/95CV

pi: 8l agroiécnica
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Cuando la jornada es dura, la gama MTX
trabaja a pasos agigantados mientras usted disfruta
de un agradable confort.

Cinco de los modelos McCormick MTX equipan ahora el nuevo
motor BetaPower turboalimentado emisionado.

Con un sistema de suspensiéon de cabina “hidroneumatica” VENTAJAS ADICIONALES

opcional que complementa la suspension frontal independiente  w Motor 6,71 con sistema de alimentacion mecanica (MTX120-150)
y mantiene una altura de conduccién constante. Excelente = Motor CUMMINS QSB Electrénico 24v (MTX200)

visibilidad y controles posicionados ergonémicamente. : tigd
Caja de cambios Powershift, transmision PowerShuttle, alto m Robusto chasis de acero para una perfecta distribucion de cargas
rendimiento hidraulico y TDF electrénica completa un total y m Suspensién frontal independiente como opcién — Climatizador
extraordinario equipamiento para el MTX. m Gestion electronica de la toma de fuerza — Alta capacidad de elevacion
Modelos disponibles: MTX120, MTX135, MTX150, MTX165, hidraulica

MTX185, MTX200

AgriARGO IBERICA, S.A., Industria 17-19 ¢ Poligono Gran Via Sur
08908 Hospitalet de Llobregat (Barcelona) ¢ Tel. 93 223 18 12
Fax 93 223 09 78 ¢ info@argoiberica.com e www.argoiberica.com
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B producto

Case IH presenta la nueva Serie JXN (72 y 76 CV)

MAS ESTRECHOS,
MAS EFICACES

' il L eamid
- r;?.z.mgrﬁ_fm\

Case IH, marca perteneciente a CNH e importada en Espaia
por Automocion 2000, ha presentado en el mercado de
tractores especiales para la horticultura, dos modelos de
doble fraccion disefados especificamente para marcos de
plantacion estrechos. Los JXN 1070 y JXN 1075, de 72y 76
CV, respectivamente, se comercializan en distintas anchuras
para adaptarse a todas las aplicaciones.

n comparacion con gamas an-
teriores, los nuevos tractores
han reducido su anchura en 28

mm hasta situarse en | 225 mm. Ade-
mas, tanto el JXN 1070 como el JXN
1075 estdn propulsados por un nuevo
motor de 3 cilindros que cumple con

YA agrorécnica

las nuevas normativa de ruidos y emi-
siones. Su potencia es 5 CV superior a
la de los motores a los que sustituyen
y su reserva de par también se ha in-
crementado. Mientras que el mejor de
los motores antiguos tenfa una reserva
de par del 26.9%, el de los nuevos

JXN dispone de hasta un 37%, (de-
pende del tamafio del motor), lo que
significa que los operadores podran
contar con una potencia de traccion
extra cuando lo necesiten.

Asimismo, destaca su transmision
de serie SynchroShift 16x16 por ofre-
cer velocidades equivalentes en mar-
cha adelante y marcha atrds con un in-
versor sincronizado especial que se
maneja con la mano izquierda. No
obstante, tienen a su disposicién toda
una gama de transmisiones SynchroS-
hift y cambio de 2 velocidades con in-
versor. Todas las transmisiones tienen
la opcion del superreductor, que per-
mite tener velocidades 28x16 con
SynchroShift o velocidades 44x16 con
SplitShift o cambio de 2 velocidades
con inversor.
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La excelente maniobrabilidad (ra-
dio de giro de 3.5 m) obtenida por el
angulo de giro de la rueda delantera
de 55° es una de las principales venta-
jas de los nuevos modelos presentados
recientemente por Case IH. Ademas
cuentan con un soporte esculpido en
el eje delantero que permite acomodar
incluso los neumaticos de mayor ta-
mano cuando se efectia la rotacién
completa, permitiendo a la rueda girar
dentro de la carroceria del tractor sin
ninguna restriccion.

Su sistema hidraulico se ha perfec-
cionado. Ahora cuenta con una bomba
de aceite destinada especificamente
al elevador trasero y a los distribui-
dores auxiliares, con un caudal de

49.2 L/min. El caudal hidraulico pue-
de aumentar un 25% con respecto a los
modelos anteriores de la marca si se
incorpora una bomba opcional de gran
caudal, que alcanza los 66.2 L/min.

De serie incorporan el sistema de
control mecéanico del enganche MHC,
con capacidad mdxima de levanta-
miento de 2 440 kg y tres distribuido-
res auxiliares de doble efecto traseros.
Puede incluir hasta 5 vélvulas, ana-
diendo valvulas opcionales de desvia-
cién controladas eléctricamente. Tam-
bién puede contar con un pequefio in-
terruptor en las dos palancas de
control para desviar el flujo de aceite
a un conjunto de enchufes adicional, y
asi aumentar el control multifuncién
de los implementos sin palancas adi-
cionales en la cabina.

JUNIO 2004

Ademds, dispone de un sensor de
la traccion del enganche inferior y de
un control de subida/ bajada mecani-
o, capaz de elevar y bajar un imple-
mento a través de un solo mando, de
acuerdo con sus posiciones de ajuste.

Con la opcidn del control electré-
nico del enganche EHC, incrementa
su control sobre los implementos. De
éstos implementos, los que monta en
la parte central pueden manejarse
usando cuatro enchufes hidraulicos
centrales opcionales, que permiten
cambiar con facilidad el caudal hi-
drdulico entre Jos distribuidores trase-
ros y centrales.

producto I

Un sistema hidréulico de acciona-
miento servoasistido en la tdf permite
modular gradualmente la potencia que
se dirige hacia cualquier mecanismo
sin tener que hacer uso de la pesada
palanca que normalmente lleva un
embrague mecénico.

Los dos nuevos modelos albergan
ergonémicamente una instrumenta-
cion clara, que incluye de serie un ta-
cometro electrénico ademds de indi-
cadores de la tdf y de la toma de fuer-
za proporcional al avance, facilmente
regulable.

El volante y el asiento pueden ajus-
tarse conforme al tamafio dcl conduc-
tor. La cabina, montada sobre bloque
de goma antivibracion para minimizar
el ruido y la vibracién, incluye pucrtas
totalmente acristaladas de amplia aper-
tura y ventanas delanteras y traseras
que pueden abrirse para su ventilacion.

La combinacion calentador-clima-
tizacién procura un entorno cémodo
en cualquier condicion meteorolégica
o de trabajo. Opcionalmente puede in-
corporar filtros de carbén. M

ALY
~ Modelo kW (CV) | Cil. / Aspiracién
JXN 1070 53.0 (72) 3 /TABP
JXN 1075 55.5 (76) 3/TA

Anchura minima 1 225 mm.

agrorécnica JEE



B visitas fécnicas

CNH tiene en Mddena (Italia) una de sus principales fabricas de
recambios y componentes

La fdbrica de Case IH ubicada en Médena (ltalia) estd considerada, junto a la factoria de Le
Plessis (Francia), el principal centro de recambios del Grupo CNH en Europa. En ambas
factorias (de unos 40 000 y 82 000 m? de supetficie, respectivamente), se desarrolla la
recepcion de proveedores, el despliegue de
piezas al resto de almacenes europeos y la
distribucién a la red comercial.

a planta de Mddena surte de  accién ante las situa-
recambios a todos los merca-  ciones de emergencia

dos europeos, asi como a Afri-  y trabajar para mejo-
ca, Asia, Norteamérica, Latinoaméri-  rar los tiempos muer-
ca y Nueva Zelanda. Su estrategia en  tos. Tanto desde Le
Europa incluye como objetivos pri-  Plessis como desde
mordiales mejorar el nivel del servi-  Maoddena se envian re-
cio, aumentar la capacidad de almace-  ferencias a los alma-

namiento, mejorar su capacidad de re-  cenes de Daventry,

agro:écnica JUNIO 2004




Madrid y Heidelberg, para que se en-
carguen éstos de los mercados que se
encuentran mds lejos de Francia e Ita-
lia. En la actualidad, la fabrica de Mo-
dena se dedica a la recepcion y empa-
quetado de piezas fragiles o rompibles
y funciona con el apoyo del resto de
almacenes europeos.

La factoria dispone de un area cu-
bierta 32 500 m* y de un area descu-
bierta de 8 000 m* y su inventario lo-
caliza un total de 240 000 referencias
de las cuales 195 000 estdn en stock.
Sus almacenes no sélo dan cobijo a
las piezas de la firma Case IH. Tam-
bién distribuyen el resto de las marcas
pertenecientes al Grupo CNH (New
Holland, CIH. Steyr, NHC, Kobelco,

JUNiIO 2004

FK y O&K) y arrastran el legado de
otras marcas importantes como IH,
Poclain, Bizon, Versatile, Sperry New
Holland, AFS, Steiger, Fiatagri, J1 Ca-
se, Ford, Tyler, Someca, Ford New
Holland, Fiat Trattori, Concord, Fiat,
Braud, Hesston, Brastoft, Case Inter-
national, International, Flexicoll,
Fortschritt, David Brown, Austoft,
Clayson, Laverda, McCormick, Agri-
full, Benati, Fiat Hitachi...

En la actualidad Mddena cuenta
en AG con 1660 concesionarios,
2 500 puntos de venta, 1 000 subde-
legados/agentes y 138 importadores.
En la CE, 572 concesionarios oficia-
les, 1 178 puntos de venta y 15 filia-
les.

Sus ventas netas glo-
bales alcanzan los 742 mi-
[lones de délares, 517 mi-
llones de délares en AG y
225 millones de dolares
en CE.

En todo el mundo hay
aproximadamente un total
de 1 917 000 unidades en
uso procedentes de Mdde-
na (3 346 000 en base de
datos). En la ‘regiéon’ de
Europa, Africa y Asia es-
tin en uso | 200000 y
660 000 permanecen en
stock.

La fébrica cuenta con 4 300 pro-
veedores en todo el mundo y 1 170

visitas récnicas R

trabajadores, de los cuales 370 forman
parte de la plantilla habitual y 800
ejercen su labor por horas (+100 tra-
bajadores por subcontratas).

Con el fin de mejorar la calidad
del servicio en el almacén. la fdbrica
prevé reforzar el control del inventa-
rio en la verificacion del stock. asi co-
mo incorporar un control que recoja y
revise las lineas de productos antes de
los embarques. Ademiis, tiene previsto
encontrar personas responsables que
afronten los errores y reforzar el tra-
bajo con empleados permanentes que
reemplacen a los temporales o a las
agencias, formando un equipo espe-
cializado en manejar las demandas y
los ingresos.

Entre enero y diciembre del pasa-
do afo el inventario crecid un 23%.
También se ha aumentado la seguri-
dad en las acciones y se han buscado
nuevos proveedores en Europa. Para
los proximos meses, en la planta de
Médena esperan mejorar su rapidez

de respuesta mediante apoyo técnico y
un mejor servicio de atencion telefd-
nica. M

agroiécnica e
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Luis MARQUEZ
Dr. Ing. Agronomo

EQUIPOS PARA RECORTAR

n los cultivos lenosos resulta
necesario contar con equipo
mecdnico que permita ‘orien-
tar’ el desarrollo vegetativo de la
plantacion, ya que esto favorece la
produccion, a la vez que hace posible
mantener el volumen de las plantacio-
nes dentro de los limites que facilitan
las diferentes operaciones de cultivo.
Este ha sido el objetivo de la poda
de 4rboles y arbustos utilizando herra-
mientas manuales, como hachas y ti-
jeras, aunque el empleo de estas he-

’
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rramientas demanda muchas horas de
trabajo; los tiempos necesarios siguen
en importancia a los que demandan
las operaciones de recoleccién.

Para aumentar la productividad de
las operaciones de poda se han segui-
do dos caminos diferentes, aunque
pueden considerarse como comple-
mentarios: por una parte, el desarrollo
de herramientas mecénicas capaces de
sustituir a las manuales, a la vez que
elementos mecdnicos que faciliten la
aproximacion del podador a las ra-

mas; por otra, dispositivos que hagan
posible la mecanizacién completa del
proceso, aungue €n ocasiones se nece-
siten actuaciones complementarias.
En el primer bloque se encuentran
las tijeras mecdnicas y las motosierras y
pértigas de poda, junto con las platafor-
mas autopropulsadas o arrastradas, ge-
neralmente las mismas que se utilizan
en la recoleccién; en el segundo bloque,
las prepodadoras y recortadoras, que
permiten un control del desarrollo de la
plantacion en diferentes etapas del ciclo.

agrotécnica
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Estos equipos son los que se anali-
zan a continuacion, asi como otros
complementarios para la construccion
y ¢! mantenimiento de espalderas.

ALTERNATIVAS
B DISPONIBLES

Se pueden clasificar de dos formas
diferentes: en funcién de la técnica que
utilizan, o en funcién del tipo de opera-
cién para la que han sido disenados.

En funcién del sistema de corte se
distinguen tres grupos:

* Cuchillas rotativas que giran a gran
velocidad (corte por impacto).

* Cuchillas rotativas y cotracuchillas
(corte por cizallamiento).

* Cuchillas en movimiento alternativo
(corte por cizallamiento).

En funcion del tipo de operacién
aparecen las siguientes alternativas:

* Equipos disefiados para recorte de
especies arbdreas de gran desarrollo,
tanto en periodos de parada invernal
como para las podas en verde, que
permiten el corte de ramas gruesas.

* Equipos disenados para el recorte de
arbustos. como la viia, en los que, a
su vez caben dos opciones:

- Para la poda de invierno (elimina-
ciéon de sarmientos secos). y

- Para las podas en verde, controlan-
do el desarrollo de la vegetacion
que tiende a invadir las calles.

agrorecnica

El tipo de operacion encomendada
condiciona el sistema de corte que se
puede utilizar para realizarla. Asi. pa-
ra cortar ramas gruesas resulta preferi-
ble el empleo de cuchillas rotativas.
En consecuencia, se van a utilizar las
diferencias en el sistema de corte para
el andlisis sisteméatico de estos equi-
pos

RECORTADORAS DE
I CUCHILLAS ROTATIVAS

El elemento de corte estd consti-
tuido por discos dentados colocados
sobre un soporte que puede orientarse
con respecto al suelo, a diferentes al-
turas, para realizar un recorte de toda
la vegetacion que sobrepasa un plano
vertical (limitacién de altura), hori-
zontal o inclinado (limitacién lateral).

El brazo que permiten los cambios
de posicién, normalmente fijado al
tractor, estd dotado de cilindros hi-
draulicos que lo hacen posible; en al-
gunas ocasiones se utilizan brazos te-
lescopicos para poder actuar sobre las
zonas mas alejadas.

El didmetro de los discos utiliza-
dos condiciona el grosor maximo de
las ramas que puede cortar. Normal-
mente se utilizan discos de mds de 50
cm de diametro, accionados desde la
parte opuesta a la vegetacién que que-
da en el drbol, de manera que la es-
tructura soporte de los discos no inter-
fiera con la plantacién que queda en

pié. Las ramas cortadas caen directa-
mente al suelo. El accionamiento de
los discos se realiza mediante correas
trapezoidales protegidas en el interior
del propio bastidor gue soporta los
ejes de los discos. El conjunto se ac-
ciona mediante un motor hidrulico.

En algunas ocasiones los discos
dentados se sustituyen por cuchillas
unidas a discos lisos, que son las que
actlian como elementos de corte, de
manera similar a como lo hacen las
segadoras para el forraje. Este sistema
solo puede utilizarse para el corte de
la vegetacién poco consistente y el
corte s menos limpio que con una
sierra dentada.

También se pueden utilizar rotores
similares a los de las desbrozadoras de
martillos, aunque solo se recomienda
su empleo en el mantenimiento de se-
tos, ya que el corte resulta menos lim-
pio.

Para el caso de las recortadoras de
cuchillas rotativas, el riesgo de que se
produzcan accidentes es muy alto, por
lo que deben de utilizarse siempre con
los elementos de proteccidn suminis-
trados por el fabricante. A este respec-
to, la norma UNE-EN 706 para la se-
guridad en prepodadoras de vifa (no
aplicable a prepodadoras de drboles a
todo viento) establece que para prote-
ger de contactos no intencionados con
las herramientas de corte, éstas deben
de equiparse con deflectores rigidos
que sobresalgan un maximo de
50 mm del dia-
metro del disco
en la parte trase-
ra, con un cie-
rre que sobre-
pase por deba-
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jo la superficie de corte al menos en
10 mm.

Asimismo, cualquier cuchilla, que
no esté protegida frente al contacto di-
recto del operador, debe de estar situa-
da a mas de 850 mm de la zona consi-
derada como ‘accesible’ (alcance ma-
ximo de manos y pies en la posicion
de sentado) para el conductor situado
en la posicién de trabajo. Los deflec-
tores y rejillas de proteccién comple-
mentarias deben de situarse de manera
que eviten que el conductor reciba la
proyeccion de las ramas cortadas, o de
las herramientas de corte en el caso de
rotura.

RECORTADORAS CON
CUCHILLAS ROTATIVAS
Y CONTRACUCHILLAS

Se basan en el movimiento de un
rotor dentado que aprisiona las ramas
contra unos elementos fijos que actu-
an como contracuchillas. El proceso
de corte se realiza de manera similar a
como lo hace una tijera. Este sistema
es el habitualmente utilizado para el
prepodado de invierno (con los sar-
mientos secos) de vifas en espaldera.

Estas prepodadoras estdn forma-
das por dos bloques de discos coloca-
dos sobre ejes verticales que los hacen
girar en sentidos encontrados, a un ré-
gimen que hace que la velocidad peri-
férica coincida con la de avance del
conjunto sobre la plantacion.

Los bloques discos se encuentran
dispuestos de manera que los de un la-
do encajan en los del otro. Una vez si-
tuados los discos sobre la espaldera,
los extremos dentados de los mismos
recogen los sarmientos, que resultan
troceados al ponerse en contacto con
las contracuchillas. Es importante que
la velocidad periférica de los discos
coincida con la de avance para que la
vegetacion pase sin arrastres o reten-
ciones.

Los bloques de discos permane-
cen unidos mediante brazos dotados
de resortes y cilindros de gas, y debe
de ajustarse la presion en funcién del
volumen de sarmientos en la espalde-
ra. Para entrar en la linea se necesita
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10 min

50 max

- Zsna de potsecial
m Inozemignie de residues

Protecciones de los discos de acuerdo con
UNE-EN 706.

actuar sobre un dispositivo de apertu-
ra-separacion de los bloques.

Por las caracteristicas del sistema
de bloques y de las contracuchillas
que se fijan en su interior, ni los
alambres horizontales, ni los apoyos,
resultan dafiados con el paso de la

Los tiempos
necesarios para la
poda siguen en
importancia a los que
demandan las
operaciones de

recoleccion

prepodadora; hay que tener cuidado
con los alambres que se encuentran
inclinados a la entrada y a la salida de
las lineas.

Los sarmientos troceados caen al
suelo, y este troceado se realiza en las
zonas sobre las que actian los discos.
Modificando el nimero de discos se
aumenta el intervalo de accién. El ul-
timo disco marca el limite en el corte,
por lo que regulando su posicidn con

sobre ¢l papel IR

respecto al suelo, se ajustan a las con-
diciones de poda corta o de poda lar-
ga.

El interés de estos equipos aumen-
ta en vinedos con sistemas de cordo-
nes en los que se realiza la poda corta,
eliminando los sarmientos a partir dc
una cierta altura. En estos caso los fa-
bricantes ofrecen la posibilidad de co-
locar un disco cortador de corte fino,
en la posicién mas baja, que en oca-
siones la operacion de prepodado pue-
de sustituir al corte definitivo que se
realiza con tijera. En los casos de po-
da larga, la mdquina elimina la made-
ra entre los alambres mas altos facili-
tando el trabajo de poda definitiva re-
alizada con tijeras.

Cuando el nivel de poda es muy
alto, proximo a la zona alta de los pos-
tes, el contacto entre los discos de po-
da puede ser insuficiente para produ-
cir la separacién automdtica de los
bloques de discos al llegar al poste: en
estos caso conviene recurrir a ruedas
complementarias de apertura

En plantaciones en las que la can-
tidad de sarmientos es reducida (vine-
dos poco desarrollados y con sarmien-
tos mds delgados), se puede utilizar
equipos simplificados con discos tro-
ceadores en uno de los lados y solo
centradores en el otro, lo que reduce
el coste del equipo.

agrorécnica
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Hay que destacar que este sistema
resulta mas seguro para el usuario que
los de discos o cuchillas alternativas,
ya que los elementos de corte se en-
cuentran protegidos por los discos.

RECORTADORAS CON
CUCHILLAS
ALTERNATIVAS

Estas mdquinas permiten realizar
las podas en verde limitando el desa-
rrollo de la vegetacion que sobrepasa
una determinada superficie. El recorte
de la vegetacion en la vina facilita la
vendimia mecanizada.

Hay diferentes alternativas: la ba-
rra de corte convencional dotada de
cuchillas con movimiento alternativo
sobre dedos fijos, o bien con doble cu-

agro:écnica

chilla alternativa, y el sistema de con-
tracuchillas fijas y cuchillas méviles
que se desplazan unidas a una cadena
o0 correa entre dos poleas.

Esta ultima solucion permite reali-
zar ¢l corte sin sacudidas sobre los

sarmientos, aunque se encuentren
agrupados en el momento de ser ata-
cados por la cuchilla. La velocidad de

la cadena con las cuchillas se controla
con un motor hidraulico.

Al igual que las recortadoras de
discos, van colocadas sobre brazos ar-
ticulados que se ajustan a la planta-
ci6n mediante cilindros hidraulicos.

EQUIPO
B COMPLEMENTARIO

Empalizadoras

En la vifa, el atado de los sar-
mientos para que se aproximen a las
partes altas de la espaldera permite se-
parar la zona vegetativa de la zona de
produccioén, evitando que una masa de
hoja impida la insolacién y la airea-
cién de los racimos. Esto es interesan-
te especialmente en las zonas mds hu-
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medas donde suele producirse botritis,

pero también cuando se realiza vendi-

mia mecdnica, ya que:

» Eleva los sarmientos para que no in-
terfieran con los batidores de las co-
sechadoras; _

* Reduce el volumen de sarmientos,
con el consiguiente aumento de la
capacidad de trabajo de la vendimia-
dora.

* Limita las pérdidas en forma de
mosto por la presencia de hojas cer-
ca del racimo.

= Facilita la caida de la uva a las ban-
dejas, al reducirse las interferencias.

Estas maquinas, dispuestas a ca-
ballo por ambos lados de la espaldera,
disponen de mecanismos rotativos del
tipo sin fin, o bandas con dedos que
levantan los sarmientos para adosarlos
a la parte superior de la espaldera,
donde resultan amarrados mediante
un dispositivo atador con un hilo que
atraviesa Ja espaldera. Este atado se
realiza a intervalos regulares, distan-
ciado en funcién de la vegetacion. El
tiempo necesario para el atado se re-
duce a 3-5 h/ha, en alternativa a las
30-150 h/ha necesarias, segun el tipo
de espaldera, para el atado manual.

En algunas plantaciones también
se realiza una forma de deschupona-
do, que se pueden realizar con rotores

JUNIO 2004

verticales dotados de latigos de goma,
aunque su accién no siempre resulta
eficaz.

Deshojadoras
El deshojado es una préctica que
se realizan en algunas regiones frias de

La reduccion de los
costes impulsa la
mecanizacion de la
poda, aunque la
calidad de la
operacion sea inferior
a la conseguida por
un buen podador

Europa de modo que aumente el soleo
y la maduracién de Jos racimos. Con la
introduccién de la vendimia mecénica
la practica adquiere mayor importan-
cia, ya que permite reducir la presen-
cia de cuerpos extranos en el producto

-

sobre ¢l papel IS

vendimiado, especialmente de hojas y
de los residuos que éstas contienen,

El deshojado mecdnico se puede
realizar con mdquinas enganchadas al
tractor, que actian a ambos lados de la
espaldera, las cuales disponen de un
COmpresor que genera una potente co-
rriente de aire con presién de cerca de
| bar y caudal de 400 m*/h, que es en-
viada a dos difusores rotativos situa-
dos en lados opuestos de la espaldera
y a la altura de los racimos. Estos di-
fusores giran a velocidades entre 300
y 700 rev/min, y disponen de unas to-
beras terminales por las que sale el ai-
re comprimido a una velocidad cerca-
na a los 900 km/h hasta un cdrter con
perforaciones que establece un flujo
alternativo de aire que provoca el
arranque de las hojas sin perjudicar a
los racimos.

Se puede ajustar el flujo de aire, las
distancias relativas entre cérteres y la
altura de los mismos respecto al suelo
para ajustarla a la plantacién. En condi-
ciones favorables ofrccen una capaci-
dad de trabajo entre 0.5 y 0.8 ha/h.

En otras ocasiones se utilizan ven-
tiladores dotados de cuchillas que as-
piran las hojas, las cuales se despren-
den por el impacto de unas cuchillas
que rotan con el ventilador a la entra-
da del conducto de aspiracién. Una
malla protege la entrada de ramas y
otro material grueso.

A MODO D
B CONCLUSION

Los intentos para llegar a la meca-
nizacion integral de las plantaciones
arbéreas y arbustivas hace que au-
mente la maquinaria que puede susti-
tuir en todo o en parte la mano de obra
que tradicionalmente se utiliza para la
poda, aunque la calidad de la opera-
cién no sea la misma que la que consi-
gue un buen podador.

Sin embargo, la reduccién de los
costes es una de las razones que impul-
san en este camino, siendo los equipos
para los cultivos en espaldera los que
marcan la pauta, aunque en algunos ca-
sos haya que completar su trabajo con
mano de obra especializada.ll
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Y ahora...

Aproveche la
excepcional oferta

de financiacién que le
ofrece CASE |H en
colaboracion con BANESTO para
toda la gama de tractores, cosechadoras y empacadoras.

| cvomTmmestan | CUOTA SEMESTRAL

| PLAZO | INTERESES | TAE. | CUOTA | INTERESES  TAE. | CUOTA

122% | 150250 €

331% | 104415€
¥ 0

Case IH, una financiacion a su medida

336% | a0100€
401% | 65861€

Comision de Apertura 1,50%, cuotas por cada 6.010 € financiado.

AUTOMOCION 2000
Y SU RED DE CONCESIONARIOS




Maquinas que hacen mas
para que Usted haga menos.

Cuando se tiene que hacer todo

esta bien tener un socio que nos ayude. La
gama MLT ha sido concebida en este sentido,
para respaldarle lo mas eficazmente posible en
sus tareas diarias. Mas productividad y
rentabilidad haciendo
menos esfuerzos.
Cuando se pasan mas
de

MANITOU BF afos haciendo tareas
Oficina de Informacion

en Espaia demanutencion, elegir
Urb. Santo Domingo
Avenida Central, 37 una maquina poliva-
28120 - Madrid
Tel. : 91 622 13 24  |ente es realmente
Fax : 91 622 17 49
t.paris@manitou.fr

1200 horas por

lo mas inteligente.




O ferias

LA SEGUNDA EDICION DE EXPOAGRAGEX SE CELEBRO EN ZARAGOZA

DEL 11 AL 13 DE JUNIO

CONTACTO DIRECTO

N oy Fie
- W T, J.I j

AGRAGEX volvio a organizar la Convencion de
Compradores Extranjeros, una cita que pretender
acercar posibles clientes del exterior a la maquinaria
agricola producida en Espana. La segunda edicion de
ExpoAGRAGEX se celebro en Zaragoza, los dias 11,
12 y 13 de junio, y participaron 73 fabricantes que
expusieron sus productos a unos 150 importadores
de todo el mundo.

JUNIO 2004

; ! aragoza fue esta vez el escena-
rio escogido para celebrar Ex-
poAGRAGEX, cuya segunda

edicién se desarrollé, los dias 11, 12y

13 junio, conjuntamente con las [X

Jomadas de Compradores Extranjeros

en el Pabellén 2 del recinto ferial de la

capital aragonesa.

ExpoAGRAGEX es una exposi-
cion de maquinaria agricola espafiola,
solo para posibles clientes del exte-
rior, en la que la Asociacién Espafola

agro:écnica Rl



B ferias

de Exportadores de Maquinaria Agri-
cola y sus Componentes, Sistemas de
Riego, Equipamiento Ganadero vy

Post-Cosecha (AGRAGEX) trata de
ofrecer a sus invitados la oportunidad

de conocer in situ la més actualizada
oferta de maquinaria agropecuaria fa-
bricada en Espana. Para su organiza-
ciéon, AGRAGEX cont6 con el apoyo
-promocional y financiero- del Institu-

to de Comercio Exterior (ICEX) vy
—logistico- de la Feria de Zaragoza.

Tomaron parte aproximadamente
150 importadores de equipos agrope-
cuarios de 62 paises del mundo, unos
200 invitados en total. Ademds, estu-
vieron presentes 73 fabricantes aso-
ciados participando y exponiendo en
la Convencion.

En la primera jornada se realiza-
ron un total de 2 700 entrevistas co-
merciales entre fabricantes nacionales
y los asistentes invitados, con inter-
cambio de informacion. Los dos dias
siguientes, el comprador extranjero
pudo visitar a los 73 fabricantes, que
sobre 2 096 m_ expusieron su oferta
de equipos agropecuarios.

En la jornada de clausura, AGRA-
GEX organizé el seminario “Técnicas
de Optimizacién del agua”, dirigido a
los importadores de equipos de riego.
Los ponentes fueron José Luis Maté

agrotécnica
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OTRAS
ACTIVIDADES

provechando la cita, AGRA-
GEX celebr6 el sdbado 12 su
Junta General, en la que se comen-
z6 a esbozar el Plan Sectorial de ac-
tividades 2005 y el sitio que acoge-
rd la ExppAGRAGEX "06.
Ademds, este mismo dia tuvo lu-
gar la cena de gala, donde en esta
ocasién el protagonista fue Juan Jo-
sé Vallado, Director de FIMA y FI-
MA Ganadera, al que se le hizo un
pequeio homenaje después de mads
de 42 anos de trabajo dedicado a los
equipos agropecuarios espafioles.
El Presidente de AGRAGEX, Pedro
Rifd, le hizo entrega de una placa
conmemorativa de “sus amigos de
AGRAGEX” y el tradicional ‘Pin
de Oro’ de AGRAGEX por su apo-
yo y dedicacién al buen nombre de
los equipos espanoles.

(Uralita Sistemas de Tuberia), Maxi-
miliano Rubio (Vyrsa) y Ramoén Alca-
raz (Sistemas Azud), quienes ofrecie-
ron una visién general de la oferta tec-
nolégica de riego al alcance del
instalador o importador extranjero.

El objetivo que se ha marcado
AGRAGEX para la cita de 2006 es la
participacion del 100% de los asocia-
dos, ya que algunos visitantes echaron
de menos una mayor oferta espafola.

ferias I

La Asociacion confia en contar con su  nacional y una cita de obligada asis-
apoyo para convertir ExpoAGRA-  tencia por parte de nuestros clientes
GEX en una referencia a nivel inter-  extranjeros.l

JUNIO 2004
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B mercado exterior

ANGEL PEREZ

EsTtupiO SECTORIAL DE AGRAGEX CORRESPONDIENTE A 2003

UN ANO DIFICIL PARA LAS
EXPORTACIONES

AGRAGEX aprovecho la
celebracion de
Expoagragex ‘04 para
presentar su informe
anual correspondiente a
2003, en el que analiza la
coyuntura agricola a
escala nacional e
internacional y desglosa
el volumeny
distribucion geografica
de las exportaciones.

n afo dificil. Es la valoracion
que efectia la Asociacion Es-
paiiola de Exportadores de

Maquinaria Agricola y sus Compo-
nentes, Sistemas de Riego, Equipa-
miento Ganadero y de Post-Cosecha
(AGRAGEX) de 2003 desde el punto
de vista de la coyuntura econdémica.

Las previsiones de crecimiento en
la escena internacional se vieron muy
afectadas por el conflicto bélico de
Irak, ademds de la subida de precios
del petréleo, que afecta muy de cerca
los paises europeos. Dicha situacion
ha generalizado una gran incertidum-
bre en las decisiones de inversién y
consumo y la recuperacion mundial,
seglin recoge AGRAGEX en su infor-
me, vendra de EEUU, mientras que
Japén parece empezar a recuperarse y
la UE sigue sin arrancar con creci-
mientos muy tenues.

Otro factor determinante es la for-
taleza del euro frente al ddlar, lo que

agroiécnica

ESPANA: EXPORTACIONES TOTALES DEL SECTOR
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ha perjudicado las exportaciones, con
una revalorizacion del 26% en el
2003. De este modo, los equipos pro-
cedentes de la ‘zona euro’ son un 26%
menos competitivos frente a los com-
petidores asidticos o0 norteamericanos.

También el clima ha afectado de
manera importante a la produccién

Tractores 155 300
Cosechadoras de cereales 6 400
Arados de vertedera 22 400
Segadoras 50 600
Cosechadoras de forraje 1 150
Abonadoras 31 600
Palas cargadoras 21 200
Esparcidores de estiercol 8 650
Rotoempacadoras 12 650
Pulverizadores 25 300

Estimaciones de ventas de equipos
agricolas en Europa, 2003
Fuente: CEMA.

2001

2002

agricola y ganadera en 2003. En Euro-
pa central y del Norte, el invierno fue
muy frio y un verano excesivamente
seco, causando dafios a la agricultura
en la mayoria de los paises, con me-
nores rendimientos de las cosechas de
cereales, patata, forrajes, remolacha y
maiz; asi como grandes bajas en la ca-
bafna ganadera de avicultura y porcino
Las ventas de equipos agricolas se han
visto frenadas en casi toda Europa en
el 2003.

Ademds, el fracaso de la Cumbre
de la OMC en Canctin, que finalizé
sin acuerdo entre EEUU, la UE y el
grupo de Cairns, demostré la falta de
consenso entre los distintos bloques
econdémicos. La UE, sin embargo, co-
menzo la reforma de la PAC, pero se
dejaron ver claramente las diferencias
entre los grupos y la falta de acuerdo.
El G-22 propuso la salida de las ayu-
das desacopladas de la Caja Verde pe-
ro la UE se opuso frontalmente.
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wu MERCADO NACIONAL

En Espana, el 2003 ha sido un afio
muy regular para el sector agrario, se-
gin AGRAGEX. Se aprob¢ la refor-
ma de la PAC, (ayudas dnicas por ex-
plotacién, vinculacion de las ayudas
al cumplimiento de las normas medio-
ambientales, una politica de desarro-
llo rural reforzada, reduccién de las
ayudas directas (modulacién) a las
grandes explotaciones, y un mecanis-
mo de disciplina financiera). En su
conjunto la UE dedicara 46 000 millo-
nes de euros a la PAC de los 25 esta-
dos.

Las ventas de tractores en Espana
alcanzaron las 19 060 unidades, lo
cual supuso un incremento del 5%
aproximadamente. lLas de equipos
agricolas llegaron a las 40 916 unida-
des (+3.75%) y la produccién animal
alcanzé Jos 13 490 millones de euros
(+2.7%) , gracias a la recuperacién
del sector porcino (+5.8%) y del vacu-
no con un (4.8%).

La renta agraria crecid en el 2003
un 3.8% en términos corrientes, segun
el MAPA, alcanzando los 23 813 mi-
llones de euros. La caida de la produc-
cion vegetal (-4.9%) se debid, sobre
todo, al descenso en la produccién de
aceite de oliva (-39.8%).

mercado exterior R

TIPO DE MAQUINA 2003 2002 %

TRACTORES 19 060 18 162 4.94
MOTOCULTORES Y MOTOMAQUINAS 766 830 -1.71
MAQUINARIA AUTOMOTRIZ 1381 1242 11.19
* De recoleccion 926 791 17.07
+ Equipos de carga 292 275 6.18
+ Tractocarros 119 146 -18.49
* Otras 44 30 46.67
MAQUINARIA ARRASTRADA O SUSPENDIDA| 9 865 9513 3.70
» Maquinaria de preparacion y trabajo del suelo 1042 805 29.44
+ Equipos para siembra y recoleccion 362 283 27.92
» Equipos de tratamientos 2573 2538 1.38
» Equipos para aporte de fertilizantes y agua 2703 2786 -2.98
* Equipos de recoleccion 2474 2573 -3.85
+ Otras maquinas 711 528 34.66
REMOLQUES 9524 9512 0.13
OTRAS MAQUINAS 320 178 79.78
TOTAL MAQUINAS 40 916 39 437 3.75

Fuente: MAPYA - Maquinaria ‘Inscrita’,

Estructura empresarial

AGRAGEX cerré el ejercicio
2003 con 160 fabricantes asociados,
que tienen casi 7 200 empleados, una
facturacion de | 317.66 millones de
euros y unas exportaciones de 488.29
millones de euros.

La Asociacién ha experimentado un
importante cambio en los seis ultimos

DISTRIBUICION GEOGRAFICA DE LAS EXPORTACIONES
POR ZONAS ECONOMICAS (2003)

9

80

=

70
60

50,94
4

50
40
30
20 11.82  12.03 7158
10 -
0~ “

. > a ® 0 > S

L Ay 006‘ &
& 2
® Y

Fuente: Aduanas, www.camaras.org
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anos. El 729% de los asociados todavia
son pymes, la facturacion media es de
8.09 millones de euros, con una media
de 44 empleados por empresa y un ratio
de exportaciones/facturacion del 37%.
El 38% de las empresas pertenecientes
a AGRAGEX facturan mds de 3 millo-
nes de euros y un 21% de empresas fac-
turan menos de 12 millones. En la ex-
portacion, un 52% de las empresas ex-
portan por valor superior a 1.5 millones
de euros y el 11% de las empresas ex-
portan por debajo de los 6 millones.

PAIS ot Y
PORTUGAL 8179 | 15.99
FRANCIA 7385 | 14.44
MEXICO 4318 | 844
PAISES BAJOS 2839 | 555
MARRUECOS 236 | 437
REP.DOMINICANA | 17.41| 340
ITALIA 1693 | 331
ALEMANIA 1467 | 287
ESTADOS UNIDOS | 1464 | 286
IRAQ 1369 | 268
RESTO DEL MUNDO | 184.45 | 36.07
TOTAL EXPORTADO | 511.36 | 100.00

Fuente: Aduanas, WWW.CBMAras.org.
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B mercado exterior

Las exportaciones espafiolas en
los sectores que abarca AGRAGEX
descendieron en 2003 a 511.36 millo-
nes de euros (-11.7%). A esta cifra, las
empresas asociadas aportaron unas
ventas de 488.29 millones (+6%). El
sector mas importante sigue siendo el
de equipos ganaderos y alimentacion
animal con unas ventas en el exterior
de 171.81 millones, de los que las em-
presas vinculadas a la Asociacion
aportaron 151.91 millones.

La UE es el principal receptor de
las exportaciones, con un 51% de las
ventas seglin el sector y un 36% de las
ventas segin AGRAGEX. En total, se
vendieron equipos por valor de 260.6
millones de euros de los que las em-
presas vinculadas a AGRAGEX apor-
taron 128.31 millones. Portugal es el
primer ‘cliente’ del sector, con 81.79
millones, aunque para AGRAGEX es
Francia con unas ventas de 35.27 mi-
llones de euros.

Ranking Paises 1999 2000 2001 2002 2003
1 Portugal 83779 | 82381 | 97944102797 | 81790
2 Francia 50437 | 52552 | 69489 | 85914 | 73850
3 Mexico 23320 | 35856 | 50769 | 49928 | 43180
4 | Paises Bajos 17038 | 18597 | 21045| 23821 | 28390
5 ltalia 18047 | 17387 | 22239 21901 | 16930
6 Marruecos 11767 | 14007 | 12993 | 17768 | 22 360
7 Rep. Dominicana 4 157 2 959 3657 | 17223 | 17 410
8 | Egipto 3179 2172 5826 | 15576
g Estados Unidos 10782 | 12707 | 13265| 14550 | 14 640

10 Irag 677 3277 5341| 14325 | 13690
11 Alemania 14 670
Total de los 10 223 183 | 241 895 | 302 568 | 363 803 | 326 910
Resto 140 603 | 160 695 | 176 495 | 218 547 | 184 450
Total 363 786 | 402 590 | 479 063 | 582 350 | 511 360

(Valor: en miles de euros). Fuente: ESTACOM.

AGRAGEX cierra su informe
destacando su crecimiento en repre-
sentatividad en el sector en Espana,
que, segln sus estimaciones, rondaria

el 79%. En equipos ganaderos alcanza
el 93%; en componentes el 72%; en
sistemas de riego el 95%:; y en protec-
cion de cultivos alrededor del 85%.

APUESTA FIRME POR LOS MERCADOS MAS LEJANOS

GRAGEX, Asociacién Espafiola

de Exportadores de Maquinaria
Agricola y sus Componentes, Siste-
mas de Riego, Equipamiento Ganade-
ro y de Post-Cosecha (GRUPO
AGEX), quiere seguir impulsando las
exportaciones a Australia y Nueva
Zelanda, dos mercados que a pesar de
su lejania resultan muy interesantes
para los intereses de algunos de sus
asociados. Por tal motivo, dentro de
su Plan Sectorial para el 2004 organi-
z6 una Misién Comercial del 3 al 14

de mayo, en la que participaron, ade-
mds de AGRAGEX, cuatro fabrican-
tes de equipos de riego, dos de equi-
pos de post-cosecha y dos de equipos
de proteccion de cultivos. Esta activi-
dad fue realizada con el apoyo del
ICEX.

Esta quinta Misién de AGRAGEX a
esta zona del mundo pretendi6 reforzar
la labor de promocién e impulsar la
oferta espafiola. Las dos primeras jor-
nadas de trabajo se celebraron en Auc-
kland (Nueva Zelanda) y después se
desplazaron a Sydney,

agrosécnica

.‘TRIANGLE FILTRATION & IRRIGATION

Melbourne y Adelaida
(Australia). En sélo
cuatro afnos, los aso-
ciados a AGRAGEX
han incrementado de
forma notable sus ven-
tas en Australia y Nue-
va Zelanda, hasta lle-
gar a 3.2 millones de
euros en 2003,

En general, los
equipos agropecuarios
espafioles fueron muy

118

bien acogidos por los importadores y
distribuidores australianos. Durante la
Mision, los fabricantes de riego visi-
taron a sus distribuidores en la Feria
Irrigation Australia’04, que tuvo lugar
en Adelaida. La impresion de las em-
presas espafolas, que en un 90% ya
estdn representadas por importadores
locales, fue buena, aunque el certa-
men en si parece haberse reducido
respecto a ediciones anteriores, quiza
por las sequias y las restricciones de
agua sufridas los udltimos meses por
algunas ciudades.®
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SILVER 130

Nueva serie de motores 1000 Euro |l
de 6 cilindros y 6000 cm* turbo, con
regulacion electronica y nuevo siste-
ma de inyeccion de aita presion.

Transmision Agroshift de 6 velocida-
des, con inversor hidraulico y 4 sali-
das hidraulicas de doble efecto.

SAME SILVER: nuevos motores
con un nuevo inversor hidrauli-
co para una maxima agilidad y «
versatilidad. Nueva generacion %/ /=)
de tractores para realizar cual- % . [0}
quier tipo de labor. ’

www.same-tractors.com

SANE

Confie en nosotros,

SAME DEUTZ-FAHR IBERICA, S.A.
San Rafael 7, 28108 Alcobendas (Madrid), www.samedeutz-fahr.es

LUBRICANTES ESPECIALES PARA SAME



B0 empresa

Conuencion pe Concesionarios UALTRA [GuapataJAra, 12 pe Junio)

CONTINUA
EVOLUCION

El fabricante de tractores Valtra reunié en Guadalajara a sus concesionarios en la
Peninsvla Ibérica, para presentar las novedades de su gama de producto y hacer
balance de su vltimo ejercicio, que estuvo marcado por la continva evolucion mostrada
por la marca ahora perteneciente al Grupo AGCO.

ilar Villarreal, Consejera Dele-
Pgada de Valtra Tractores, S.A.,

aprovecho la cita con sus con-
cesionarios ibéricos para transmitir a
la red la satisfaccion que la pertenen-
cia a AGCO ha supuesto para los tra-
bajadores de la marca finlandesa.
“Valtra tiene la ocasion de ser un so-
cto de envergadura. En estas oportu-

nidades creamos el clima para captar

el éxito”, aseguro.

El ejercicio 2002-2003 de Valtra
estuvo marcado por las adquisiciones
y asociaciones. En mayo de 2002, la

agrosécnica

Corporacion Kone adquirié la totali-
dad de Partek, decision que no afectd
al ritmo de investigacién y creacion
de Valtra, porque sélo cuatro meses
después llevé a cabo una ampliacién
en su fabrica de Suolahti y celebr6 la
presentacién mundial de la nueva ga-
ma de producto, Serie T, para lo cual
eligié Hungria como escenario.

En diciembre, Sisu Diesel alcanzo
una cifra récord de produccion (27 242
unidades). EI 26 de junio, Kone anun-
cid su intencién de desinvertir en el
Grupo las empresas de tractores y de

maquinas forestales (Valtra y Partek
Forestal), para concentrar su negocio
en lo que realmente es su especialidad,
el transporte de cargas y de personas.

Desde junio hasta septiembre, se
vivié una etapa de interrogantes den-
tro de Valtra, pero ya en este dltimo
mes, Kone se decantd por vender esta
marca finlandesa al Grupo AGCO.
Entre tanto, la compaifiia siguid traba-
jando en su produccién, lanzando la
serie de tractores M.

En septiembre, Valtra celebré su
Jubileum, con 500 000 unidades lan-
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El Presidente, Ilkka Hakala, durante la
entrega del tractor 500 000.

zadas al mercado, y cerrd los mayores
contratos de venta con China, Irdn y
Rusia. Un mes después, en Agritech-
nica, se lanzo la Serie C, linea de trac-
tores compactos y multiuso, de gran
éxito en la actualidad.

El dltimo mes de 2003, la fabrica
de Suolahti registré una cifra récord
de produccién con 10 009 unidades y
ya en enero, Kone y AGCO finaliza-
ron la compra de Valtra.

“QUEREMOS SER
SOCIOS DE NUESTROS
CLIENTES”

Valtra ha recibido con entusiasmo
su incorporacion al Grupo AGCO. Pa-
ra sus responsables, ésta ha sido una
buena decisién porque hasta ahora la
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marca nunca habfa estado encajada
dentro de un Grupo que verdadera-
mente estuviera experimentado en la
agricultura. “Es la primera vez que
nuestra marca estd dentro de un Gru-
po cuvos propietarios son lideres en el
mercado de la maquinaria v equipa-
miento agricola, y esto es fundamen-
tal para el desarrollo y para la biis-
gueda de nuevos mercados v de
nuevas sinergias ", destacé Pilar Villa-
rreal.

El objetivo de AGCO con esta ad-
quisicion, segin transmitié la Conse-
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jera Delegada a la red ibérica de Val-
tra, cs mantener y consolidar la marca
para conseguir una mayor sinergia
que permite desarrollar productos ¢
intensificar su imagen de lideres. dis-
tribucién internacional y crecimiento.

Desde 1993 hasta el pasado ano,
las fdbricas de Brasil y de Suolathi
han pasado de producir 10 000 tracto-
res a un total de 19 000 al ano. AGCO
pretende incrementar mas adn csta ci-
fra, convirtiéndola a un corto plazo en
mds de 25 000.

En motores, han pasado de 6 000
en 1993 a 17 000 en 2003 y ¢l objeti-
vo marcado por AGCO para el 2006
es de 37 000.

Respecto a la distribucion, Villa-
rreal afirmé que en 2003 no varié de-
masiado. Los mercados que abastece
la planta de Suolathi siguieron firmes,
siendo Finlandia donde las ventas de
tractores ocuparon mds volumen (un
25% de los 10 000 producidos), segui-
do de Francia con un 17%. Asimismo,
destaco que en la Peninsula Ibérica se
alcanzaron cifras tan interesantes co-
mo Dinamarca con un 3%

La oferta de tractores que presenta
Valtra este anio, estd formada por 10
lineas de producto: Seric 3000 (de 52
a 76 CV), Serie A (de 75 a 95 CV),
Serie HiTech (de 85 a 135 CV), IF Li-
ne (150 CV). Serie C (de 90 a 150
CV), Serie Mezzo/Mega (de 85 a 135
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CV), Serie XM (de 130 a 150 CV),
Serie M (de 120 a 150 CV), Serie T
(de 1202210 CV) y Serie S (de 240 a
280 CV).

En Espana, las cifras de ventas se-
gun el rango de potencia han pasado
de 9 809 tractores en el afio 2000 a
9422 en 2003 en el segmento com-
prendido entre los 60 y 100 CV, de
3 251 tractores a 3 965 entre los 101 y
140 CV y de 1 134 tractores a 2 109
en el segmento de mas de 141 CV.

LA POLITICA DE LA
EMPRESA

Baluartes importantes de la politi-
ca de Valtra siempre han sido el respe-
to al medio ambiente, la salud y la se-
guridad. La firma fue pionera entre las
empresas del sector en conseguir la

CERCA DEL CLIENTE

Joao Pimenta, Director de
Marketing, hizo hincapié,
durante su intervencién, en las
ventajas que ofrece Valtra a sus
clientes. “La caracteristica que
mds nos diferencia es la cercania
al cliente en el proceso de
fabricacién del tractor. Nuestro
tractor estd hecho a medida”.

Asimismo, destacé su gran
oferta de producto y calificé a la
compafiia como “sobreviviente
por naturaleza”.
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ISO 9001 porque, segilin explicé Vi-
llarreal, “siempre hemos querido ser
los primeros en observar las directi-
vas que se nos han ido planteando
desde Europa’.

La empresa tiene claro que la cali-
dad es tan importante como dialogar
con el cliente para aportar soluciones
a sus necesidades. Su preocupacion
no afecta sélo al cliente final, también
repercute en el concesionario y en las
compaiiias de venta. “Una estrecha
cooperacion con contratistas nos ha
ido dando pautas para desarrollos de
producto. Hemos desarrollado un sis-
tema comiin de trabajo y hemos mejo-
rado la formacion porque sin ésta, es
imposible engancharse al tren de los
nuevos tiempos”, destacé la directiva.

Para Valtra, no hay ningin cliente
igual. “Cada uno tiene que expresar
lo que quiere, como lo quiere y cudn-
do lo quiere. Tenemos multitud de op-
ciones para hacer u ofrecer el produc-
to que necesite”.

& POSTVENTA

El almacén central de Suolathi
dispone de, aproximadamente, 45 000
referencias en catdlogo, con un servi-
cio de 24 horas en Europa, y de 24 ho-
ras continuas de recogida durante la
estacion y en campaifia. Incluye piezas

de tractores de incluso 30 afios de an-
tigiiedad.

“Somos, tenemos vocacion y que-
remos ser socios de nuestros clientes
durante toda la vida itil del tractor”,
asegurd Villarreal. La compaiiia con-
sidera fundamental el servicio de for-
macion, asistencia técnica y soporte
material, ademas de escuchar y apren-
der de sus clientes.

La compaiiia afirma en su declara-
cién de intenciones que es “especia-
lista solo en tractores”, y que preten-
de cumplir sus objetivos, mantener
sus compromisos, fomentar marca e
imagen, aprender continuamente de
los procesos del cliente, ofrecer una
segmentaciéon de producto y dreas, y
una formacién continuada que es la
fuerza del distribuidor, asi como au-
mentar su presencia y competitividad.

En Valtra hay producto muy espe-
cifico para cada linea de negocio. En
la actualidad, su gama abarca diferen-
tes segmentos con multitud de opcio-
nales para cada uno de ellos.

PRODUCTO
B ACTUALIZADO

Con el fin de adaptarse a las nue-
vas limitaciones y exigencias de las
normas técnicas, y mantener una con-
tinua evolucidn, Valtra presenta pro-
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Javier Mesa, Director de Postventa
de Valtra Tractores.

ductos técnicamente mds complejos y
eficaces, con regulaciones mas preci-
sas (electrénica e informdtica). No
obstante, la compaifiia es consciente
de los riegos que la incorporacion de
esta tecnologia supone. Javier Mesa,
Director de Postventa de Valtra Trac-
tores, destacé como riesgos la falta de
conocimiento que afecta a la venta y
al servicio, para solucionar la necesi-
dad de herramientas electrénicas e in-
forméticas, y las mayores exigencias
en mantenimiento y calidad de los
consumibles.

Pero las oportunidades que ofre-
cen también son muchas, segun Javier
Mesa, quien incluyé entre las mismas
la capacidad de anadir nuevas funcio-
nes al producto, la simplificacion de
la labor del usuario, el aumento de las
prestaciones, una mayor diferencia-
cién de marca y su contribucién a fi-
delizar el cliente a la marca y a sus
Servicios Oficiales. “Nuestro reto es
adaptarnos a esa evolucion y conti-
nuar creciendo”, subrayo.

Para Valtra, la clave estd en asegu-
rar a cada cliente las soluciones que
realmente precisa, tanto en producto
como en el servicio.

Pilar Villarreal tiene claro que la formacion
es un aspecto decisivo en el desarrollo de
la marca Valtra.
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Con el objeto de facilitar [os cono-
cimientos técnicos precisos, Valtra de-
sarrolla todos los afios planes de for-
macién técnica para su personal y el
de sus servicios oficiales.

“Esta formacion no solo es una
necesidad, sino un imperativo para
los componentes de la red Valtra”,
afirmé el Director de Postventa.

Este ano, Valtra ha decidido pasar
sus cursos ‘a zona’, para facilitar el
acceso a todos los concesionarios.
Por ejemplo, el referido a ‘Bombas
de inyeccion, Gestion electronica/
programacién e hidrdulicos de las
Series M-T’ se impartié en varias
provincias (Corufia, Murcia, Palencia
y Sevilla).

Tenemos multitud
de opciones para
hacer u ofrecer
el producto que
necesiten
nuestros clientes
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NUEVAS
B HERRAMIENTAS

Los responsables de Valtra presen-
taron una nueva herramienta de trabajo
para el Servicio Técnico, denominada
MultiTool. Es una herramienta poliva-
lente, de facil empleo, multifuncional y
multilingiie, que ofrece una construc-
cién homogénea y cspecifica. Funcio-
na con una version de Linux especifi-
camente disefiada para Valtra y su soft-
ware se ha desarrollado de acuerdo a
las especificaciones de la compaiia,
por compailias especialistas en la ma-
teria. Una de sus ventajas es que per-
mite comprobar simultdncamente el
software y el hardware y que actualiza
su programa 4 veces al afo.

El tamafio del programa esta entre 5
y 7 megabytes y la actualizacion se rea-
liza a través de la tarjeta de memoria.

" FINANCIACION

José Maria Vidal, Director
General de Agricredit Iberia,
S.L., dio a conocer las magnificas
oportunidades de financiacién
que se brindan a todos los
concesionarios y clientes de
Valtra, aprovechando la sinergia
y el conocimiento de ser una
empresa integrada dentro de
AGCO, lo que posibilita unas
condiciones idéneas y adecuadas
a la financiacién de los
productos Valtra.
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NUEVAS GAMAS DE
TRACTORES VALTRA

Serie € (95150 CV)

Valtra ha lanzado al mercado una nueva serie, especial
para el movimiento de cargas y transporte y apropiada para
las necesidades logisticas del sector lechero. La gama
consta de los modelos C90, C100, C110, C120, C120Eco,
C130 y C150, y se caracteriza por su versatilidad. El trac-
tor de la Serie C es multiuso, eficiente, econémico y com-
pacto pero con la capacidad de los grandes. Sus controles
son ergondémicos y se comercializa en una gama de poten-
cias comprendida entre los 95 y 150 CV. Todos los tracto-
res de la Serie C se comercializan con motores de 4 cilin-
dros.

Una de las ventajas es que pueden adaptar la pala Val-
tra 970, generalmente disefiada para los modelos de 6 cilin-
dros. Los hidraulicos de la pala estdn integrados en el trac-
tor, y controlados por el joystick.

Ofrece versatiles opciones de toma de fuerza y una 6p-
tima distribucién del peso cuando equipa la pala. Destaca
la gran visibilidad que permite, especialmente frontal y su-
perior. Entre sus especificaciones técnicas se incluye una
velocidad méxima de 40 km/h y una distancia entre ejes de
2415 mm.

Garantiza el giro en poco espacio durante la labor, as{
como una capacidad de elevacién de 5.6 toneladas (7.2 t
opcional) e hidraulicos para los aperos.

El sistema HiTrol (embrague centrifugo), disponible en
cinco de los modelos, permite una respuesta suave de la
transmision.

Ademds destaca su facil mantenimiento y excelente
acceso, con capd de apertura superior, paneles laterales li-
geros, construccién robusta y sistema de diagndstico inte-
grado.

agrorécnica

Serie M (120-150 CV)

.

Gama formada por tres modelos (M120, MI130 y
M150), dotados de las especificaciones propias de los trac-
tores grandes. Son compactos, versatiles, multiuso, eficien-
tes y econémicos. Sus potencias abarcan entre 120 y 150
CV y destacan por su capacidad para el transporte. Como
ventajas aportan potencia, buena visibilidad, y bajos nive-
les sonoros. Estdn disponibles con velocidad maxima de 40
km/h y con distancia entre ejes de 233 mm mas que en el
modelo de 4 cilindros HT. Gira bien en las cabeceras y pro-
porciona una capacidad de elevacion de 7.2 toneladas.

Ademas, ofrecen hidrdulicos para cualquier apero, ép-
tima adherencia y excelente relacion peso/potencia-baja
compactacién de suelos.

Los tractores de la Serie M disponen de suficiente po-
tencia para adaptar una gran gama de aperos pesados, asi
como traccion, tdf e hidrdulicos.

Opcionalmente, pueden motar ACD con radar y con-
trol de patinaje. Asimismo, disponen de pala integrada con
hidrdulicos (pala Valtra, 960 y 970). Su cabina incluye un
cristal de policarbonato con proteccion especial y permite
un excelente acceso. Ademads, ofrecen la posibilidad de la
conduccién reversible con TwinTrac y apoyabrazo izquier-
do, 500 horas de intervalo de servicios y diagndsticos inte-
grados. Opcionalmente, el modelo M130, puede montar
embrague hidrdulico.
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T ‘Classic’ (125-210 CV)

Constituyen la serie cinco modelos (T120c., T130c,
T140c, T160c y T170 ¢) de estructura robusta y diseno mo-
derno. Eficientes, fdciles de usar, confortables y muy apro-
piados para el trabajo pesado. Equipan elevador de 7.7 to-
neladas, llantas de 42" (T160c y T170c), admisién de aire
lateral y posicién de bateria estdndar, con la opcidn de caja
de herramientas y escape central con la opcion lateral.
Ademas pueden montar cabina suspendida y transmisiones
alternativas:

Standard: 12 + 12 con inversor sincronizado.

Opcidn 1: HiShift (recomendado).

Opcioén 2: Delta Powershift.

DPS= 36 + 36

Opcién 3: HiShift + DPS + inversor electrohidrdulico
HiTech. (Disponible en Agosto 2004).

La cabina espaciosa, confortable y de gran visibilidad
incorpora sistema de aire acondicionado+calefaccion y
acelerador electrénico estandar. Ofrece ademads las opcio-
nes de TwinTrac, Cruise y asiento plataforma. También se
comercializa con cabina forestal opcional.

Otras caracteristicas muy destacables en los T *Classic’
Hidrdulicos es que montan elevador frontal con acopla-
miento rdpido, enchufe para retorno libre, dos valvulas es-
tandar identificadas por colores y dos opcionales. El con-
trol de elevador es el tradicional de Valtra. Ademads, estan
disponibles con autocontrol B estandar y D con control pa-
tinaje y radar opcional para convertirlos en unos tractores
con muchas posibilidades.
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Serie A (74-98 CV)

El tractor de la Serie A es robusto, compacto, ligero,
maniobrable y econdmico, y proporciona una bucna rcla-
cién peso/potencia. Su chasis central es de acero. La gama
comprende los modelos A75 de 74 CV y 3 cilindros, A8S
de 88 CV y 4 cilindros, y A95 de 98 CV y 4 cilindros.

El disefo interior de la cabina denota el compromiso
de la firma en ofrecer funcionalidad y ergonomia. Su asien-
to puede rotar hasta 180°. Tiene tres tipos de cabina: stan-
dard, baja (155 mm menos que la standard) y forestal (lado
izquierdo 55 mm mds ancho que la standard. pedal acclera-
dor trasero, ventana trasera mas corta que la standard pero
con apertura para dejar espacio a vdlvulas de grua).

También hay disponibles dos versiones del panel de
instrumentos: la Infoline (standard) con cuenta-horas me-
canico, y la Agroline, que incorpora un display digital que
muestra la distancia recorrida, el reloj. cuenta horas, tem-
peratura de transmision, posicion de brazos inferiores con
autocontrol, y el indicador de intervalos de manutencion.

Los hidraulicos se ofrecen con control mecinico o
electrénico, con dos vdlvulas externas como estandar y dos
extra como opcion. El elevador trasero actia mediante
control mecdnico o autocontrol y tiene una capacidad de
elevacion de 2.5 6 3.3 toneladas.

La transmision es de 12+12 con inversor mecdnico.
Opcionalmente, se puede incorporar el sistema HiShift pa-
ra el cambio sin emplear el pedal de embrague y/o conectar
la tdf, conexion electrohidrdulica para las cuatro ruedas
motrices y bloqueo del diferencial.

El sistema HiShift opcional aumenta el confort de con-
duccidn, permite el cambio de marcha sin usar ¢l pedal de
embrague, y dispone de un botén en cada palanca que ac-
tia como embrague. La tdf HiShifr opcional ofrece un inte-
rruptor para enganchar y desenganchar, con tres posiciones
(parada, arranque y arranque lento). Esta caracteristica s¢
ofrece en conjunto o separado de la transmision.

En trabajos con pala proporciona la distribucion ideal
del peso. Estas palas van montadas en origen y son de la
propia firma (Valtra 920, 930 y 940).18
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PILAR VILLARREAL

CONSEJERA DELEGADA DE VALTRA TRACTORES |

“Nuestra principal caracteristica
sigue siendo el ‘tractor a la carta”

Valtra es un fabricante de
fractores que se caracteriza
por ser capaz de producir
modelos a la medida del
cliente. Como explica la
Consgjera Delegada de Valtra
Tractores, su reciente
incorporacion al Grupo AGCO
no le esta impidiendo
mantenerse fiel a esa politica
que le permite disfrutar de una
importante presencia en
mercados como el ibérico
(Espana y Portugal), donde
cuenta en la actualidad con un
parque estimado de 5 500
unidades en uso.

i Valtra no ha dejado de tener
movimiento. En septiembre hizo un
ano desde que celebré en Hungria
la presentacion de la Serie T, y des-
de entonces se han incorporado las
Series M y C, aumenta la oferta a
partir del préoximo mes de septiem-
bre con la T ‘Classic’ y una nueva
version de la Serie A; ademas, tiene
‘lista para salir’ la Serie F. ;No son
demasiadas gamas de golpe para
poderlas asimilar bien?

Valtra siempre es la primera en
adaptarse a las normas y directivas de
la Comunidad Europea. Eso exige
mantener los productos continuamen-
te ‘frescos’. La Serie T llegé como un
anticipo y, de alguna manera, ha mar-

agroiécnica

cado lo que han sido los productos
posteriores y la nueva imagen de la
compaiiia. Efectivamente, han caido
muchos modelos tradicionales de Val-
tra y han entrado otros muchos en un
corto espacio de tiempo (afio y me-
dio), pero todos cumplen con las nue-
vas normativas. El dia 1 de junio Val-
tra ya no fabricaba motores que no
cumplieran con la directiva que ese
mismo dia entraba en vigor. Y exacta-
mente pasé lo mismo cuando entrd en
vigor la directiva de ruidos. Valtra es
absolutamente puntual.

La evolucién de nuestro producto
estd muy enfocada hacia la segmen-
tacion. La principal caracteristica de
nuestra empresa ha sido fabricar

siempre para ¢l cliente y enfocar cudl
es el tipo de producto que éste nece-
sita. La nueva serie C ya es una espe-
cializacién total porque, aunque es
un multiusos, practicamente se ha he-
cho para el segmento lechero-gana-
dero, que necesitaba un tractor corto,
por lo que se ha abandonado lo que
era la filosofia del tractor Valtra, re-
nunciando al tanque formando parte
del chasis, para hacer un producto es-
pecifico que trabaja muy bien con
pala y que lleva el hidraulico de la
Serie T.

& ;Todo esto ha frenado en al-
go la filosofia de ‘tractor a la car-
ta’?
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En absoluto, todo lo contrario. To-
da esta focalizacion hacia los segmen-
tos de mercado nos llevan, més toda-
via, a enfocar nuestra atencién en el
cliente para hacerlo a su medida.
Nuestra caracteristica seguird siempre
siendo esa:’A la carta’.

il ;Esta la red adaptandose pa-
ra afrontar, a nivel de mercado y de
ventas, todo el producto que tiene?

Es uno de los mensajes que envia-
mos a nuestros concesionarios. El €xi-
to estd en sus manos. Es verdad que
los tiempos no son excelentes, pero
somos nosotros los que los hacemos.
Siempre hay clientes, siempre hay ne-
cesidades, y es el concesionario el que
tiene que descubrir esa necesidad.
Tiene que estar siempre en contacto
con el cliente. Y aunque no le esté
comprando en la actualidad, le va a
descubrir nuevas necesidades que es
lo que necesitamos para seguir desa-
rrollando productos. Hasta cierto pun-
to, es cierto que las redes son acomo-
daticias pero es cosa nuestra ‘ponerles
las pilas’ para que descubran esas ne-
cesidades. Los importadores debemos
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marcar también nuevas estrategias
que muevan a los profesionales. La-
mentablemente, hay que seleccionar-
los con muchisimo cuidado porque
muchas veces, mas que la venta, nos
importa la postventa. La postventa es
fundamental porque si no la hacemos
correctamente, no se ejecutard la pro-
xima venta.

i Después de que el Gobierno
finlandés decidiese hace unos afios
que Valmet debia dejar de ser una
empresa piiblica para privatizarse,
la compaiia ha pasado por manos
muy distintas. Actualmente, forma
parte de un grupo financiero indus-
trial importante con marcas muy
conocidas. A un afio vista, ;qué
cambios ha reportado la compra
por parte de AGCO?

Hasta ahora no hay cambios sus-
tanciales. Valtra continda en la misma
linea aunque con una dependencia
distinta. Seguimos reportando a Fin-
landia su filosoffa y su mismo aspecto
fiel. Creo que AGCO también quiere
mirar esa filosofia y seria bueno que
la trasladara a sus otras marcas. Para
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nosotros el estar en un grupo especia-
lizado en nuestro sector s una seguri-
dad de futuro porque, como he co-
mentado antes, hasta ahora no habia-
mos estado en ninguno. En los otros
grupos a los que hemos pertenecido,
el propietario tenia otras prioridades
pero también es cierto que en ningun
momento fueron malas para nuecstra
compania y que invirticron muchisi-
mo en nosotros, lo que nos ha permiti-
do desarrollarnos. Recuerdo Valmet,
en el ano 1992, y hay que decir que
Suolahti en la actualidad no se parcce
a lo que fue. El equipo en desarrollo
continda el mismo, pero también ha
venido mucha gente nueva a Marke-
ting y mucha gente de distintos secto-
res que aportan nuevas visiones a la
compailia. Sinceramente. creo que es-
to es un buen ‘Punto y Aparte’.

& Una de las dreas del produc-
to Valtra es el sector forestal. ;En
qué porcentaje ese nicho de merca-
do forestal estd permitiendo un de-
sarrollo muy especializado?

El segmento forestal para Valtra
representa su nacimicnto. No pode-
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mos olvidar que nuestro tractor se de-
sarrolla por y para trabajar fundamen-
talmente en la foresta. Por supuesto
también para la agricultura, pero su
principal actividad es la foresta. Inclu-
so sugeriria que es el tnico tractor que
en la actualidad estd realmente prepa-
rado para esta area. Ya son muchos
afios de experiencia, mucho tiempo el
que llevamos trabajando para contra-
tistas forestales y eso nos ha dado un
conocimiento tremendo del producto
que tenemos que desarrollar. A nivel
de la Peninsula Ibérica, es fundamen-
tal. Valtra por lo que mds se conoce,
es por ser el tractor para usar en traba-
jos forestales.

& Las ventas que se hacen en el
sector forestal no se trasladan a las
matriculaciones y eso muchas veces,
dentro del conjunto de ventas del
mercado, repercute como si estuvie-
sen bajando de nivel. /No ven en es-
to un handicap?

No quiero ser ni el nimero uno ni
el nimero dos, quiero ser el nimero
que debo de ser en mi balance de re-
sultados. Los ranking a mi no me ha-
cen ni dafo, ni me benefician en abso-
luto. Por otra parte, realmente ;los nu-
meros que mostramos son  los
nimeros que corresponden a la reali-
dad del mercado? Cuando asomas la
cabeza por Galicia, el norte de Portu-
gal o Asturias, no ves mas que nues-
tros tractores Valtra, blancos o amari-
llos, trabajando la foresta. El segmen-
to forestal, nos elige como socio.

& Portugal, que también se in-
cluye dentro del concepto ‘Iberia’,
esta pasando por un momento eco-
nomico dificil, donde las ventas son
dificultosas y los cobros mas. ;Cé-
mo esta respondiendo la red Valtra
Portugal a esta situacion de merca-
do?

Nos hemos enfocado mucho hacia
los segmentos de la foresta, contratis-
tas, y ahora, con la Serie C, explota-
ciones ganaderas. No tenemos un nu-
mero muy extenso de concesionarios
pero si tenemos una seleccion tremen-
da de concesionarios y estamos ayu-
dindoles en la seleccion de sus pro-
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pios clientes. Contamos con ayuda en
financiacion. Muchas veces tenemos
que renunciar a los grandes nimeros
de ventas por mejores ventas porque
nuestro enfoque presta mayor aten-
cion a valorar la calidad de la ventas
que al nimero de ventas en si. Preferi-
mos que nuestra red, en momentos
asi, resalte la venta de tractores que
realmente dejan un margen para que
puedan seguir adelante y no en las

Pertenecer a un
Grupo como AGCO,
especializado
en el sector agricola,
es una seguridad
de futuro para
Valtra

ventas del parque de segunda mano, y
de ejecuciones de garantias. Hemos
fabricado 10 009 tractores en Suolah-
ti. No son grandes cantidades, son
ventas muy selectivas. Esa es nuestra
filosoffa. Vamos a ayudar siempre al
cliente con su financiacién pero pro-
curando evitar riesgos inttiles porque,
lamentablemente, estamos viendo las
situaciones que estan pasando en
nuestro mercado vecino. Hay bancos
que estan cayendo a causa de esta si-

tuacién. Portugal. ademds se ha cen-
trado mucho en los proyectos Agri, en
los proyectos de producto pequeiio.
Tienen que mantener ese tejido social
y ahi, efectivamente, no estd nuestra
cuota de mercado. Nuestra cuota de
mercado estd mucho mds en el contra-
tista. En Portugal hemos vendido en
directo a grandes empresas y grandes
explotaciones, ofreciendo al cliente
venta y postventa, en un solo lote. Es-
tas empresas tienen en Valtra deposi-
tada su confianza para comprar los
tractores, renovar flotas, hacer sus se-
guros correspondientes. ..

M Con esta gama de producto
tan evolucionada ;cubren todas sus
expectativas o podrian en un futuro
plantearse la posibilidad de abrirse
a un tipo de tractor que de momen-
to Valtra no tiene?

Es necesarto que nos abramos.
Siempre lo he dicho. El sur existe y
tiene unas culturas, unos objetivos
plenamente distintos. Precisamente
esa serd la sinergia buena que vendra
de la adquisicién de Valtra por un es-
pecialista en tractores. Se puede ver y
siempre se podrd ver o contemplar co-
mo una posibilidad.

M ;Cree que es mas sencillo
ahora con AGCO, entrar en esos
segmentos?

Absolutamente. Creo que si.

i Valtra ha pasado de tener
unos acuerdos financieros con la
BNP a usar los recursos financieros
que oferta su nuevo Grupo. ;[Qué
va a suponer el cambio de politica
financiera de la BNP a Agricredit?

Lo primero y principal es que es-
tamos dando ya los beneficios a nues-
tro propio Grupo y eso es bueno. Se-
gundo, precisamente por eso, por per-
tenecer al mismo grupo, la sinergia y
la colaboracion que se crea es bastante
mas agil y nos da mayor posibilidad
de alcanzar mads operaciones. Esto
crea unas expectativas muy positivas.
Por otra parte, en Agricredit encontra-
mos un apoyo total y absoluto. Las re-
laciones que se han establecido desde
el primer momento son estupendas.
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@ Con todas estas incorpora-
ciones de nuevos modelos y de nue-
vas gamas en producto, ;qué espe-
ran conseguir en cuanto a ventas?

Somos una empresa de compromi-
so. Tenemos un presupuesto que va-
mos a ir cumpliendo afio tras afio y
quUeremos que nos conozcan nuestros
clientes por vender lo que necesitan y
estar siempre a su lado cuando nos |la-
man. Deben saber que su tractor es tni-
coy especial porque ha nacido especial
para cada uno de ellos. Es decir, somos
su fabricante de tractores. El cliente de
Valtra no es un cliente de impulso, no
es un cliente de necesidad perentoria,
es un cliente que va a planificar, es un
inversor, es un profesional.

M Venden productos cada vez
mas sofisticados donde la electroéni-
ca esta muy presente. ;Qué esta su-
poniendo eso para Valtra en cuanto
al entrenamiento de los técnicos que
tienen que mantener esos tractores?

Hemos dado un salto cualitativo
realmente importante. Para nosotros
la formacién siempre es un reto por-
que es la fuerza del concesionario y
desde hace dos anos mds que nunca.
Somos un equipo pequefio que tiene
como imperativo la formacién. En
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El éxito de la marca
esta en manos
de nuestros
concesionarios, que
deben descubrir las
necesidades de
cada cliente

muchas ocasiones somos excluyentes
en los casos en los que el concesiona-
rio no nos muestra esa vision inmedia-
ta. Tenemos entre las manos un pro-
ducto altamente tecnificado y el clien-
te lo necesita ya, por lo que tenemos
que estar preparados para dar el servi-
cio adecuado. La formacion téenica ex
un pilar importantisimo pero también
lo es la formacion comercial y la vi-
sion estratégica de cada negocio. En
esto también hemos puesto todo nues-
tro esfuerzo. El afio pasado hubo mas
de 50 cursos. Fue un esluerzo impor-
tante y sigue siéndolo. Actualmente
figura como una cliusula excluyente
en el caso de que el concesionario no
pueda, no tenga tiecmpo o no quiera
asistir a ellos.

& Quiza sea interesante ‘tran-
quilizar’ al cliente tradicional de
Valtra porque viendo todo esto nue-
vo, puede pensar, que el recambio
de los tractores que tienen ya 7 u 8
anos puede desaparecer.

Estamos dando servicio a tracto-
res del afio 60. Pueden seguir muy
tranquilos en esle aspeclo. Cualquier
tractor que estd en flota en cualquier
pais de Europa o de América Latina
estd absolutamente protegido.l

agrorecnica




.
pEI futuro!dle‘plendera de tiI...

e

LR .? d Madrid 15-16-17 - 18
T de Diciembre de 2004

en las mejores instalaciones
de Espana ﬁ rarque Fei

eeeeeee

el presente es...

Samatec

f ps
== [ SALON. DE L&' AGRICULTURA
T e e ..H;.,‘_._ o= ooy
- MEDIO AGRAR YTECNOLOGIA :

ORGANIZA

COLABORAN:

roocuén General de Agricultura

CONS tg co %iA
Comumdad de Madrid

- a3 . 4 EL%?MU'NDO
) afre
Fertiberia
repror i,

AEITREET.
MONSANTO Todo lo bueno del campo

MONDIALBIDEHERGlE PARIS 152005 | ﬁ Lﬁ

o ,
fiiii } @amara
Madrid




1953 - 2

L

\

-.;\-{C‘\_ : .;"_-"\

Tl T/ o i T

\.‘A

l
‘.’ - -
AHLVRLN

WP A

W . s P- ol \
QTP TSP [

{ G r‘:_{r(
L K&’(f\k

,
G

)
BN
"

-
LY ‘\\. “L

L AT AT s

-

CUE CL L TR TR TR S

-
TATATA!

e
-
]
-
b
: v
-

ALV ANIWLY)

’
e
L
LT Ay
WLIVIVIvy
o A

i

L

ALY e YA VAL Il""s LEXION

N 1 [} - % T B TLTL
LALLMV GLUR LR UL ALY

._‘(;

)

A R R

Motores mejorados desde
264 hasta 516 CV

Cilindro mlerador APS Ordenador de control CEBIS
Separador multidedo MSS

6 de sene Cortes con arranque suave dB SEI' ie

ﬂs-:—i--_

5

B — e

Cambio de marchas-por botén

Tolvas aumentada desde 7.300

Servicio pa
hasta 10.500 | 0P

atencion &

_ . S . | a ¥ ¥V LA
lluminacion halégenaHo (1€ Serle  climatizador en cabina VISTA CAB .._j_rJ _r'_]f_‘l Ibérica, S.A.
por todos los costados Espejos retrovisores eléctricos  Tif.: 91 655 91 52 www.claas.com



-

$ miralbueno

ASIENTOS

Cuanto mas duro es el trabajo,
mas inteligente debe ser su aaluclon

Visite nuestra |

’ cm Logrofio Km. 13,400 Pol. amma
50180 UTEBO (Zaragoza) ESPANA
Tino.: 34 976 786 686 Fax.: 34 976 771 053

.com Web.: http://miralbueno.com



B sobre ¢l terreno

ANTONIO CARRARO IBERICA demuestra por Espaiia el
rendimiento de estos polivalentes tractores

LA SERIE ERGIT, A ESCENA

Antonio Carraro Ibérica, junto
con sus concesionarios,
comenzo en Pego (Alicante)
lo que ha denominado

‘Ergit Tour 2004, un ciclo de
pruebas de campo

realizadas en Espana y
Portugal con el objetivo de
mostrar a los profesionales
las enormes posibilidades
que ofrecen los tractores de
esta polivalente serie.

1 Ergit Tour 2004, organizado

por Antonio Carraro Ibérica

junto con sus concesionarios,
recorrera distintos puntos del territo-
rio nacional en los préximos cinco
meses. La primera cita tuvo lugar en
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la localidad alicantina de Pego, donde,
junto con su concesionario Ima Mo-
tors, S.L., lograron reunir en la Finca
Beniganim (empresa Conzeta) a un
nutrido grupo de profesionales que
pudieron contemplar y probar las

i _'=_.. -

magnificas prestaciones y cualidades
de la Serie Ergit.

Los modelos presentados fueron
el TGF 9400 (87 CV). SRX 9400 (87
CV), TRX 8400 (68 CV). TRG 9400
(87 CV), ademads de las palas cargado-
ras Roda serie Star, y un toro elevador
de esta misma marca, ambos comple-
mentos oficiales distribuidos por An-
tonio Carraro Ibérica.

En esta primera etapa del Tour es-
tuvieron presentes, por parte de Anto-
nio Carraro Ibérica, el Director Gene-
ral, Manuel Roig. junto con Nuria
Roig, Justo Sampayo, Anselmo Ayala
y Oscar Pompermayer, mientras que
en representacién de la casa central
acudieron Roberto Casticello, y Stefa-
no Bortolato. Por parte de Ima Mo-
tors, S.L., distribuidor oficial de Anto-
nio Carraro que colaboro en la demos-
tracion de Pego. estuvo presente su
maximo responsable, Carlos Siscar
Femenia.

agrorecnica il
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TRG 9400 (87 CV)

Se trata de un tractor de 87 CV con centro de gravedad
bajo. capaz de trabajar en las labores mas duras y pesadas y
en los terrenos mas dificiles, con el minimo estuerzo para el
operador. Su disefio responde a un vehiculo especializado pa-
ra vinedos extensos y frutales en llanuras, que da también
buenos resultados en labores a campo abierto, incluso en fin-
cas de dimensiones importantes. Estd dotado, para trabajos
pesados de construccion o en la finca, con elevador, pala, re-
troexcavadora, remolque, en los establos o en trabajos de
mantenimiento invernal. La maquina, con cuatro ruedas mo-
trices de gran tamano, puede equiparse con cabina, y todavia

sigue resultando muy compacta.

El concepto constructivo y opera-
tivo de este tractor, estd unido, como
en todos los demds tractores de la Se-
rie Ergit, al chasis integral oscilante
Actio™ que determina las ventajas de
seguridad, traccién, ergonomia y ver-
satilidad de uso. Algunas de las carac-
teristicas que hace especial a este trac-
tor, son: la plataforma de conduccién
suspendida sobre Silent Block, el siste-
ma RGS™., Rev-Guide System, con

agrorécnica

pedales suspendidos, su altura maxi-
ma reducida, con un buen despeje al
suelo, su batalla corta y sus dimensio-
nes totales contenidas, con un radio de
giro realmente mas reducido con rela-
ciébn a tractores de esta categoria.
Otras caracteristicas son su comodi-
dad en ambos sentidos de marcha, la
visibilidad a 360° incluso con cabina
climatizada, los mandos hidrdulicos y
electrohidrdulicos.

SRX 9400 (87 CV)

Es un modelo extraordinariamente especializado, es-
trecho y maniobrable, dirigido a cultivos estrechos en hi-
leras, vinas y frutales en montafia y valle, olivos, inver-
naderos, viveros, terrazas. El Ergit SRX es un tractor de
nueva concepcién, especializado y multi-funcional. Es
un modelo compacto, articulado, con un radio de giro de
primera clase, una motorizacién de potencia excepcio-
nal, traccién constante y seguridad total; el SRX sabe
adaptarse a cualquier terreno y supera todos los desnive-
les, en cualquier situacién y clima, durante todo el ano.
El puesto de conduccidn reversible y su gran ergonomia
simplifican las labores reduciendo sensiblemente la fati-
ga del operador, al tiempo que incrementa la velocidad
de trabajo, ahorrando horas y consumos.

Los SRX pueden montar de forma simple y rdpida diversos imple-
mentos para muchas actividades diversas: aplicacion de fitosanitarios, re-
cogida de fruta, labor de arado en montana, trabajos en el establo, mante-
nimiento de carreteras, gestion de espacios verdes, trabajos forestales,
construccién y mucho mds.

Obtiene 6ptimos niveles de eficiencia en practicamente cualquier am-
biente y todo tipo de terreno, combinado su especial agilidad que ofrece el
vehiculo articulado y su potencia de motor; las podadoras, elevadores,
desbrozadoras, atomizadores, remolques, palas, cortacésped, arados de
discos, rippers, quita nieves, traillas, por sélo citar algunos de los imple-
mentos mds comunes, dan al operador la sensacion, dia tras dia, de tener
un tractor especializado para cada situacién.0
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Serie TRX (68-87 CV)

El Ergit TRX es un tractor de nueva concepcion, espe-
cializado, a medida y multi-funcional, dirigido a hileras es-
trechas, cultivos densos, vifias emparradas, terrenos en
pendiente, terrazas, espacios reducidos... gracias a una di-
mensiones apropiadas, radio de giro reducido, y una moto-
rizacion disponible en cuatro potencias (de 68 a 87 CV).
Son modelos de traccién constante y total seguridad, que
permiten adaptarse a cualquier terreno y superar desniveles
o pendientes, en cualquier situacién o clima y durante todo
el ano.

TGF 7400 / 9400

El TGF es un tractor de gran al-
cance, de funcionamientos multiples
con una amplia gama de usos finales:
arado, mantenimiento de la cosecha en
viedos y huertas, trabajando la tierra
en las pendientes escarpadas, tareas
rutinarias de la granja. Con un disefio
equilibrado y una construcciéon com-
pacta, es aerodinamico, ideal para
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El pucsto de con-
duccidn reversible y
su elevada crgono-
mia, simplifican los
trabajos, reduciendo
sensiblemente la fati-
ga del operador, mien-
tras aumenta la velo-
cidad media de tra-
bajo y diminuye el
tiempo empleado y el consumo de combustible. Los TRX
pueden utilizar de forma simple y rdpida un gran nimero
de implementos para muy diversas actividades: labor de
arado en colina, aplicacion de fitosanitarios, recogida de
fruta, gestién de establos, mantenimiento de carreleras,
gestion de espacios verdes, trabajos forestales, construc-
cidn, y muchas mds. Sorprende verlo trabajar con alto ni-
vel de calidad en prdcticamente cualquier ambiente y en
cualquier tipo de suelo: combinando su excelente agilidad
y la potencia del motor, con horquilla elevadora, podadora,
pala frontal, retroexcavadora, brazo desbrozador, arado,
fresa de nieve, cortacésped, remolque, atomizador, desbro-
zadora, por citar s6lo algunos de los implementos mds co-
munes; el operador, dfa a dia, tiene la sensacién de manejar
no con uno solo, sino con muchos tractores a la vez.

conseguir facilmente entre cosechas con ra-
mas sin dafar las plantas o la carroceria de
la maquina. La estructura compacta con
rueda posteriores levemente mds grandes
asegura gran maniobrabilidad y el uso per-
fecto incluso en el terreno mds dificil. Su
traccién constante garantiza seguridad ma-
xima incluso en pendientes.

Sus dimensiones lo convierten en una
alternativa apropiada para todo tipo de
huerta y vifiedo. El TGF ofrece un grado
elevado de separacion de tierra, una combi-
nacion ingeniosa, exclusiva de este tractor
de Antonio Carraro, que garantiza una flexi-
bilidad de uso extraordinaria.l
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NueVvos tractores Valtra Sere b rendimiento en todo tiempo

Ffectividad

* Alto par-mator, motores de gran economia de consumo de 120 a 209 CV

e Alta potencia programable hidraulicamente, rapida y exacta

« Trabajos simultaneos en aperos multiples

s Distribucion de peso segin el incremento de la potencia

e Excelente relacion peso potencia
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» Mejor productividad-Mejor calidad de trabajo
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Agrishow 2004 (Ribeirao Preto-Brasil, 26 abril-1 de mayo)

BRI CADENA

a XI edicién del Agrishow, ce-

lebrada en Ribeirao Preto, a

314 km de Sao Paulo, super6
sus expectativas mds esperanzadoras
tanto en nivel de visitantes, con mas de
150 000, de los cuales 2 000 eran ex-
tranjeros, asi como en expositores, que
han pasado de 540 000 el pasado afio a
604 000 en el presente. Todos estos da-
tos representan un 50% mds que las
previsiones del presidente del certa-
men, Sergio Magalhaes, debido a la ex-
pectativas ya de los Agrishows cerra-
dos celebrados en Rondondpolis (Mato

BRAZILIAN
MACHINES PROVE
THAT BRAZIL IS

SAMBA AND SOCCER.

Brazilmachinery
[ y com a ) B

Grosso). Pero lo que es mds importante
son las cifras de negocio, que se esti-
man en 1.3 billones de R$.

Agrishow es el fiel reflejo de la
magnifica politica desarrollada por
Abimag, la asociacion creada en 1937
y que aglutina una serie de acciones
para el fortalecimiento y la promocién
de mdquinas y equipos producidos por
la industria brasilefia, y que representa
a mas de 4 000 empresas que son las
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que forman la Asociacion Brasilena
de la Industria de Mdquinas y Equipa-
mientos.

No hay que olvidar que Brasil es
un pafs en constante evolucion de mo-
dernizacion, con una capacidad de ex-
portacion respecto a lo producido del
30% para sectores tan distintos como
la automocion, industria del papel,
mdquinas agricolas, tanto para los
mercados domésticos de Mercosur co-
mo para Estados Unidos y Europa, ya
que Brasil es el pais mds grande a ni-
vel de produccién de Latinoamérica, y
figura en el puesto 14 del mundo entre
los que se dedican a la produccién de
maquinarias y equipos.

Lo primero que nos llama la aten-
cién, y esta es la cuarta vez que visita-

JULIAN MENDIETA

mos este magnifico certamen, ¢s la par-
ticular idiosincrasia de la leria, que es
mucho mds que una simple exposicion
de maquinaria dado el movimicnto fi-
nanciero, in sitie, qUE trae consigo.

Para el visitante europeo llama la
atencion las impresionantes dimensio-
nes de las maquinas dedicadas a la
siembra y a la aplicacion de los produc-
tos fitosanitarios, al igual que las cose-
chadoras de cereal y los aperos dedica-
dos al trabajo del suelo; pero lo que nos
llama mds la atencién son las mdquinas
empleadas a la recoleccidn y trabajo de
cultivos especificos, como son el café y
la caha de azicar, siendo este cultivo
tltimo uno de los reyes de Brasil, sin
contar con la soja, que estd dando unos
magnificos rendimientos a empresarios
y productores brasilefios y argentinos.

La feria aglutina, al margen de la
maquinaria agricola expuesta, demos-
traciones dindmicas para poder apre-
ciar los rendimientos especilicos, que
se llevan a cabo sobre 200 hectireas,
que permiten a los visitantes seguir de
cerca las evoluciones de las mdquinas.

También se pueden ver magnifi-
cos representantes de la cabaiia gana-
dera brasilefia.

agrotécnica




VALTRA dispuso de un amplio stand en el que tenia toda su nueva serie
de modelos que incorporaban todas las tltimas innovaciones que la mar-
ca perteneciente al Grupo AGCO ha incorporado recientemente, entre la
que destacaba la linea BL, con potencias de 77 y 88 CV. Valtra cuenta con
una gama que abarca desde 62 hasta 180 CV en 15 modelos y 4 gamas.

Uno de los expositores mds relevantes en tractores y equipos de recoleccion
fue AGCO DO BRASIL, que presentd su nueva serie 6000, con potencias que iban
desde los 190 a los 220 CV, al igual que maquinas de recoleccion que estaban
dotadas de los sistemas Field Star. En el stand de AGCO Exportacion pudimos
ver los modelos Massey Ferguson; los pulverizadores Spra-Coupé, tractores de
la gama Challenger y distribuidores Rogator y Terragator; AGCO do Brasil es el
mayor fabricante de tractores de América Latina y el mayor exportador de este
tipo de producto de Brasil, siendo lider en el mercado brasileno desde hace 43
afios con su marca Massey Ferguson.

agrotécnica
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CNH aproveché el certamen para
presentar de sus dos marcas, Case IH
y New Holland, una serie de mdqui-
nas novedosas para el mercado de
América Latina. De Case IH presentd
el tractor MXM 180, una sembradora
modelo ASM 1224 y una cosechadora
de café modelo TCX 2100.

En cuanto a New Holland, presentd el
modelo TS 100 en version para cargadora
de cafia de azicar como un modelo real-
mente concebido para la recoleccién ma-
nual de este producto, y que mantiene to-
das las caracteristicas de la linea TS. Este
modelo lleva nuevos motores con una
economia de consumo de un 10% respec-
to a los que incorporaban anteriormente.

La sembradora ASM 1224, de 24 elementos de siembra, es ac-
tualmente la mayor de la marca, incorporando sistemas de regu-
lacion de gran sencillez; la nueva cosechadora de café es una op-
cién mds de la marca con una capacidad de recoleccién y un ren-
dimiento medio superior al 90%, y por tltimo el tractor MXM
180, completa la actual linea Maxxum, que aporta unos mayores
rendimientos.

JuNIO 2004
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JOHN DEERE present el nuevo tractor 7815, con un
motor de 200 CV y distintos aperos dentro del concepto
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de agricultura de precisiéon. También pudimos ver dos
nuevas lineas de cosechadoras, los modelos 1450 y 1550.

AGRALE es uno de los fabricantes brasilefios con ma-
yor presencia en el mercado. Por ello, conté con un
stand espacioso donde, entre otros productos, presen-
té su nuevo tractor BX 6110 de 105 CV, junto con las
series 5000 y 6000. Unos modelos muy apropiados a
las peculiares caracteristicas de la agricultura de aquel
pais, con un estilo y unas prestaciones de acuerdo a
los intereses de sus posibles clientes.

OTROS FABRICANTES LOCALES. Cabe destacar tam-
bién la impresionante presencia de los fabricantes bra-
silefios en esta edicién de 2004 del Agrishow, como es
el caso de la firma Marchesan, con una amplia gama
de equipos para el trabajo del suelo, sembradoras y
mdaquinas para tratamientos.

L8 agrotécnica
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OTROS EXPOSITORES DE PRESTIGIO. Como no podia multinacionales muy conocidas en Europa, como son los
ser de otra forma en una exposicién de esta magnitud, casos de Firestone, Michelin, Pirelli, Repsol o Stihl, amén
también participaron con su propio stand importantes de las prestigiosas cabinas de Brascab.

SIEMBRA Y TRATAMIENTO. Estos equipos de especta-
culares dimensiones ocuparon un importante espacio en - A
esta reciente edicién de Agrishow, que, como dijo el
presidente del pais, Lula Da Silva: “Es el mejor expo-
nente de la moderna concepcion de la agricultura y la
industria brasilefia”.
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Francisco Matturro, Responsable Comercial del Grupo Marchesan

“Europa es muy exigente y nosotros
ya tenemos productos interesantes”

na de las principales referen-

cias del sector de la maquina-

ria agricola en Brasil es Mar-
chesan. Aunque todo el mundo se re-
fiere a é] como un grupo industrial, en
realidad es una familia, con dos her-
manos que empezaron con el negocio
en 1946, y hoy tienen una de las prin-
cipales fabricas de implementos, no
s6lo de América Latina, sino del mun-
do, ya que no estd ligada a ninguna
cadena de montaje de tractores. Des-
taca por su autonomia y actda basica-
mente en el drea de preparacion del
suelo, plantacion y cultivo. El respon-
sable comercial es Francisco Mattu-
rro, que aprovechando el marco ofre-
cido por el Agrishow '04 nos mostré
la visién de su empresa sobre la situa-
ci6n internacional del sector.

@ En Europa se cree que las
maquinas producidas en Argentina,
por su mayor tamaiio, no son ade-
cuadas para nuestro mercado.

(Hasta qué punto esto es cierto?
Puede ser cierto que en Argentina
se fabriquen otros modelos, pero su
situacion no se asemeja en nada a Bra-
sil, porque ellos tienen zonas absolu-

v

tamente planas, mientras que nosotros
tenemos terrenos dridos que necesitan
cal, con una topografia muy acciden-
tada, pero con el mejor clima del
mundo para producir.

i Entre sus fabricados, ¢cudl
seria el mas adecuado para el mer-
cado europeo?

El modelo que Marchesan produ-
ce para Europa es el COP, una sem-
bradora con control de ondulacién
permanente que tiene como principal
caracteristica el conseguir que la se-
milla y el abono queden en absoluta
igualdad de profundidad.
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i ;Por qué siendo Marchesan
un grupo tan fuerte no tienen la
imagen de empresa que realmente
son? ;Puede ser por desconocimien-
to del producto?

Puede ser por seguir una serie de
prioridades. Tenemos dificultad para
vender en paises de Europa, paises del
primer mundo de los que nos encon-
tramos unos anos atrds. Europa es un
mundo muy exigente y en Brasil he-
mos estado sin ninguna novedad de
tecnologia. Ahora estamos llegando y
tenemos cosas muy interesantes, co-
mo el brazo de ondulacién permanen-
te, sembradoras, etc.
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B Mercosur ha pasado por mo-
mentos dificiles, Argentina ha
arrastrado a sus socios a situaciones
nada cémodas. ;Hasta que punto el
crecimiento de una empresa como
la de ustedes se puede ver afectada
por estas cosas?

Directamente, a Marchesan no le
ha afectado. Nosotros tenemos un
acuerdo de comercio, el problema es
de algunos paises con problemas poli-
ticos y desequilibrios econémicos.
Brasil difiere de ellos y piensa en que
tiene que vivir una politica importan-
te.

M El real se ha depreciado mu-
cho respecto al délar. ;Esta perjudi-
cando al mercado a nivel interno y
beneficiando la exportacién?

La verdad es que es mds favorable
para exportar que para importar, pero
el desequilibrio es estar en paridad
con el ddlar: esto no es real, sino un
suefio. Lo normal es estar como esta-

i Este afio se esta encareciendo
el acero en todo los mercados. ;Co-
mo afecta a su empresa?

Eso afecta directamente, porque
todo el mercado de acero del mundo
estd 100 $ por tonelada mds caro, y
eso nos lleva a ser menos competiti-
vos y con menos dinero para invertir.

i Usted esta habituado a reco-
rrer ferias por Europa. ;Qué ha vis-
to en cuanto a maquinas que le pue-
dan dar ideas o que ha visto que le
pueda dar un hueco en esos merca-
dos?

Europa es muy diferente a Brasil,
sobre todo por el tamafio de las ma-
quinas, y Brasil no tiene esa limita-
cion, aunque Europa es un mercado
muy interesante para corregir una se-
rie de cosas y facturacién.

& El 1 de mayo ingresaron en la
UE diez paises, en los cuales existen
agriculturas extensivas, como Hun-
gria o Polonia, y estin cercanos a

BUENAS
PERSPECTIVAS

Segun indican los
responsables de la empresa, 2003
fue un ano muy bueno para
Marchesan “porque el mercado
brasileno vive un momento
especial”. “Brasil es el segundo
mayor productor de soja del
mundo, y este producto tiene una
demanda muy alta en todo el
planeta, con 200 millones de
toneladas”. Las previsiones para
2004, una vez observados los
cuatro primeros meses, cifran en
un incremento del 20% el
mercado interno y en un 15% la
exportacion.

Rusia, donde las maquinas son de
mayor tamano. ;No han pensado
instalarse fabrilmente en la zona
para atacar mercados de Europa
del Este?

He estado pensando mucho todo
esto, pero también hay un factor inhi-
bidor: la situacion de cada pais es bas-
tante compleja y no estamos prepara-
dos para €so. pcro es posible que su-
ceda a medio-largo plazo.

s ;Coémo valoran el Agrishow
2004?

Muy positivamente, ya que hemos
obtenido un incremento de ventas. F's-
ta feria es un punto importante, conse-
guimos una alta facturacion. Lo mejor
es contactar con productores y cam-
biar impresiones para nuevos produc-
tos, esto es, sin duda, lo mds impor-
tante.

La plantilla es de 2 100 trabajadores.

5000 SEMBRADORAS AL ANO

El centro neurdlgico de Marchesan se encuentra en Matao, en el interior
del Estado de Sdo Paulo, donde tiene tanto la fundicion como la linea de
montaje. La produccion alcanza las 5 000 sembradoras al ano y 450 tipos de
otros productos, con un total aproximado de 100 000 implementos anuales.

Sus principales mercados, al margen del brasileno, se localizan en
Estados Unidos, Canadd y Australia. También tienen presencia, no tan
relevante, en América Latina y en Europa.
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Francesco Pallaro, responsable de CNH para América Latina

“Nuestra prioridad principal es dar
consistencia al sistema distributivo”

| igual que en Europa, la es-

trategia de CNH en América

Latina se basé en la creacion
de dos redes sélidas y diferenciadas
(Case IH y New Holland), de gran re-
levancia en los distintos mercados,
aunque unificadas en ciertos dmbitos.
En Curitiba (Brasil) se ubica una de
sus plantas de produccién mas impor-
tantes, desde donde se atienden las ne-
cesidades no sélo de la zona latinoa-
mericana, sino también de Europa,
Norteamérica y el Mercosur.

i ;Coémo es la actualidad del
mercado brasilefio, después de la
creacion de CNH?

Tenemos la suerte de contar con
un mercado que nos permite estar pre-
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sentes con las dos marcas en todos los
segmentos y también, en todos los ni-
chos de produccién (fruta, cana, café,
cereal...).

Nuestra estrategia estd basada en
la multimarca. En Brasil, al contrario
que en otros paises, fue facil desarro-
llar esta filosofia, porque con Case
partiamos de un nivel muy bajo. En
aquella época, con el tnico producto
Case que podiamos destacar era con la
cosechadora de cafias de azicar, por-
que el resto (tractores y cosechadoras
de cereal) eran de importacion. Por
eso, decidimos basarnos mds en la di-
ferenciacidn, inicidndonos en el con-
cepto de alta tecnologfa, con produc-
tos adaptados a clientes de alto nivel
de exigencia.

Sin embargo, con New Holland
nos basamos en una linea mas tradi-
cional, con una gama de tractores de
todas las potencias capaz de abarcar
los distintos nichos y segmentos.

Partimos de posiciones diversas.
Por un lado, New Holland estd perfec-
tamente acreditada como lider del
mercado en cosechadoras y también
con una posicion de privilegio en trac-
tores; y, por otro, Case, con apenas un
3% del mercado de tractores y una pe-
quefia posicién en cosechadoras. Esto
permitié que fuese fécil incrementar
nuestra presencia y crear una magnifi-
ca red, en algunos puntos diferenciada
y en otros unificada, manteniendo
siempre estrategias especificas para
cada marca.
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i ;Fue facil verificar su estra-
tegia con las dos redes y las dos
marcas?

Como he comentado, empezamos
con una red muy sé6lida y muy acredi-
tada (la de New Holland), pero tam-
bién con una incipiente (la de Case),
por lo que tuvimos que enfocar hacia
donde queriamos dirigir el producto
Case y buscar donde estaba su merca-
do. Obviamente teniamos muy claro
no extender esta firma en aquellos
puntos donde no existia su cliente es-
pecifico. Por eso, cuando se llevd a
cabo la fusién, nuestra prioridad prin-
cipal fue darle consistencia al sistema
distributivo y adecuar una gama de
producto a dicho cliente y a dicha red,
en base a una estrategia de calidad y
confianza. Nuestras prioridades prin-
cipales se basaron en desarrollar en
Brasil la gama de productos, y asi fue
como nacionalizamos la cosechadora
Axial Flow, la sembradora Planter, la
serie de tractores Magnum 220 y 270
y ampliamos la linea de tractores des-
de 140 CV en adelante. Todo fue pla-
nificado y desarrollado para dar una
consistencia a nuestro concesionario
Case. Desde entonces hemos conse-
guido crear una gama completa.

i En su caso, se anade la res-
ponsabilidad de la fabricacion del
producto, de la distribucion y de la
exportacion ya que del estableci-
miento de Curitiba también salen
productos para otros paises...

Soy responsable no sélo en Brasil,
sino en toda América Latina, de CNH.
América Latina supone para nosotros,
al margen de Brasil, el 60% de nuestra
produccién actual, pero no sélo tene-
mos productos para estos mercados,
sino también para Europa, Norteamé-
rica y el Mercosur (en general, para
todos aquellos donde crece el cereal).
Ademds, mercados como Paraguay,
Bolivia y Argentina estdn creciendo,
sin olvidarnos del consistente aumen-
to de la soja, que tan buenos rendi-
mientos econdmicos estd dando a los
productores. Toda América Latina es
responsabilidad desde Brasil, excepto
México donde tenemos una famosa
joint venture, en la que CNH es res-
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ponsable de la fase industrial y, nues-
tros socios, de la parte comercial.

Para el resto de los paises, las re-
laciones comerciales son de mi res-
ponsabilidad y exportamos a través de
lo que son para nosotros, conceptual-
mente, mercados domésticos.

M ;Qué tipo de productos ex-
porta la planta de Curitiba a otros
paises?

Existe una importante demanda de
productos que necesitan adaptarse a
mercados determinados porque la
oferta de Europa no se adecda a sus
necesidades. Esto es aplicable tanto a
tractores como a cosechadoras. Noso-
tros abarcamos la fabricacién de pro-
ductos, como la serie TS. El producto
brasileno es aceptado perfectamente
en muy distintos mercados y cumple
todas las exigencias de calidad exigi-
bles en cualquier mdquina fabricada
por CNH. No obstante, esto no sola-
mente es aplicable a CNH sino tam-
bién a nuestros competidores. que co-
MO NOSOtros exportan sus mdquinas
de cosechar a Europa, lo que demues-
tra, y eso es bueno para todos. que lo
importante no es donde se fabrica el
producto sino el control de calidad vy
las caracteristicas homogéneas de la
marca que lo hace. Las multinaciona-
les estamos habituadas a esto. Brasil
se estd abriendo a otros mercados. Por
€S0 nosotros también tenemos nuestra
fabrica Piracicaba, donde ya hemos
acabado la fabricacion de cosechado-
ras para cafia de azdcar, y donde se
aglutina toda la produccién de ese tipo
de méaquinas del Grupo, ya que la
planta que tenemos en Australia (te-

Francesco Pallaro asegura
que la estrategia de CNH
en América Latina también
se basa en la diferenciacion
de marcas y redes.

ferias I

niendo en cuenta la disminucién de
ese mercado) aconsejé trasladar aqui
su produccion. No debemos olvidar
que la estructura mds importante de
cafia en el mundo se da en este pais,
Brasil, donde se encuentra perfecta-
mente mecanizada. Somos los espe-
cialistas de estas mdquinas en el Gru-
po CNH para todo el mundo.

k ;(Cémo estuvo el mercado
brasilenio para CNH (tanto en Case
como en New Holland) el pasado
ano?

Las cifras fueron similares a las
del 2002 aunque tuvimos la mala
suerte de vivir, con el cambio de Go-
bierno y sus nuevas disponibilidadcs
financieras, una situacién de impasse
en los tres primeros meses de la nueva
legislatura. Esa fue la principal causa
de que el mercado estuviese por deba-
Jo o en cifras parecidas a las de 2002
(un 10% menos de tractores y un 5%
menos de cosechadoras, sobre una ci-
fra de 29 500 tractores y de S 400 co-
sechadoras). Pensamos que este ano
podremos recuperar las cifras que te-
nfamos hace dos afios. De todas ma-
neras hace ya tres afios que tenemos
un mercado muy estabilizado, en tor-
no a los 30 000 tractores y las 5 500
cosechadoras. También contamos con
la recuperacion del mercado argenti-
no, que hace dos afios era practica-
mente cero, y que hoy ya estamos ha-
blando de 2 000 cosechadoras y 4 500
tractores.

@ En el mercado brasileno,
;cudl es el porcentaje que tiene Ca-
se y cudl el de New Holland?
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New Holland tiene précticamente
el 42% del mercado de cosechadoras
y el 25% del mercado de tractores.
Case estuvo completando su linea de
tractores el aflo pasado, consiguiendo
el 2% del mercado, siempre en seg-
mentos de alta calidad y prestaciones,
mientras que en cosechadoras, si-
guiendo las mismas premisas que en
los tractores, ya registra un 7%.

En conjunto, las dos marcas tienen
en cosechadoras el 50% del mercado y
en tractores el 27%. Si miramos el
conjunto de América Latina podemos
ver que CNH es lider en el mercado
de la cosechadoras. En cuanto a trac-
tores se refiere, somos los segundos.

M ;Qué se puede esperar de la
adquisicion de Valtra por parte de
AGCO, teniendo en cuenta que tan-
to Valtra como Massey Ferguson
cuentan con dos posturas muy fuer-
tes en el mercado brasilefio?

Massey Ferguson y Valtra juntos
copan mas del 60% del mercado en
Brasil, lo que les sitia en una posi-
cién totalmente dominante pero, al
contrario que en Europa, ain no
cuentan con la aprobacion del Go-
bierno brasileno en aplicacion de las
leyes anti-trust, por lo que todavia no
tenemos noticias oficiales al respecto,
ni hemos visto ningin signo. AGCO
tendra que dejar ver algin gesto por
su parte para que esto pueda ser apro-
bado antes de finales de afio. No hay
que olvidar que ambas marcas tienen
productos competitivos y una posi-
cion preponderante en el mercado
ademds de encontrarse bien posicio-
nadas a nivel de precio. Sin embargo,
son productos que no tienen una gran
tecnologia. Si quieren tener una bue-
na posicién en este mercado tendrdn
que ir pensando en desarrollar otras
cosas de mds alto nivel.

Por otro lado, cuentan con produc-
tos bastante similares. Les costard dife-
renciarlos para no entrar en una com-
petencia directa entre ellos, cosa que
también nos pasd a nosotros en nuestra
particular fusién. Por eso esperaremos
para poder _]uzgar S.l existen :facum

' 80

s Usted ) estuvo de-
sarrollando su trabajo como diri-
gente en distintos paises de Europa
y lleva ya un tiempo importante en
América Latina jcémo se ve desde
el Cono Sur a Europa?

Es un mercado maduro donde no
se esperan grandes cambios. Los ries-
gos son, obviamente la PAC y los sub-
sidios, que no se sabe a dénde podrdn
ir. Sin embargo, no se puede olvidar la
nueva oportunidad de negocio que su-
pone la incorporacién de los nuevos

paises y, por ende, de los nuevos mer-
cados, que dardn una dimensién di-
versa y permitirdn la entrada al merca-
do europeo de un balon de oxigeno.
Por otro lado existe ya un merca-
do de reposicién, de rotacién... El
problema realmente surgird cuando se
terminen los subsidios. Su fin sera lar-
go de hablar y nunca facil. Pero si se
quiere seguir siendo competitivo, no
se pueden seguir manteniendo los
mismos niveles de subsidios. Se debe-
rdn buscar férmulas de auténtica com-
petitividad. Por otra parte, aunque en
Europa esta excursién ya estd bastante
estructurada es cierto que sus ayudas
son mucho mds ‘inteligentes’ que las
de EE.UU. En fin, habrd que dejar ver
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w Desde mayo, la

Estos cuentan con otros niveles de
mecanizaciéon y tecnologia ;Puede
ser esto una oportunidad para que
la tecnologia empleada en el Cono
Sur de América se rentabilice en los
nuevos socios comunitarios o mas
bien, esta demanda sera desviada
por CNH a otros de sus puntos in-
dustriales, como por ejemplo Tur-
quia?

Indiscutiblemente habré cosas que
si porque aunque algunos de estos pa-
ises tienen su agricultura bastante dis-
tinta a la que se da por aqui. Siempre,
dentro de nuestro Grupo habra alguna
maquina que se pueda adecuar a esta
demanda. Por ejemplo tractores de
gran potencia, cosechadoras... De to-
das las maneras, nuestras plantas de
Europa tienen la capacidad suficiente
como para poder atender esta deman-
da tanto a nivel cuantitativo como
cualitativo, aunque hay que tener en
cuenta que este incremento de merca-
do va a traer consigo la disminucién
de otros vy, al final, se mantendra esa
disponibilidad. Tampoco debemos ol-
vidar que existen unas reglamentacio-
nes europeas en cuanto a motores, ni-
veles sonoros, etc, que hoy en dia nos
obligaria a readecuar nuestros produc-
tos, los del Cono Sur, a esos merca-
dos. Con nuestras fabricas de Europa
esto podrd ser bien atendido. Es mas,
nuestro tipo de producto va mds diri-
gido a complementar [o que nuestros
colegas europeos necesiten para mer-
cados como Africa o Asia.

i En cuanto al aumento de los
precios de fundicién y del acero,
,qué repercusion tendran este afo
para CNH?

No hay que olvidar que el acero
estd en manos de muy pocos paises y
que no tendremos mds remedio que
adaptarnos, pero son siempre factores
ciclicos como pasa con el petroleo, el
papel, etc. Después de estos repuntes,
generalmente, las aguas vuelven a su
cauce. En Brasil el acero se ha con-
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NUEVO TL-A

El Nuevo
Polivalente.
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Fruto de la dilatada experiencia de New Holland en tractores agricolas y para uso
en el sector ganadero, la nueva Serie TL-A, una version avanzada del tractor mas
vendido en Europa en la categoria de 70 a 100 CV, ofrece mas que nunca la mejor
solucién para una amplia gama de aplicaciones, con:

* Estilo mas moderno, que combina un atractivo disefio con practicos
equipamientos, para aumentar la visibilidad y favorecer la productividad.

* Mayor potencia, gracias a los nuevos motores de 4,5 litros y cuatro cilindros,
que responden al nivel de emisiones Tierll, y desarrollan 72, 82, 91 y 100 CV,
con una enorme reserva de par, de hasta el 37%.

* Mayor confort, gracias a su cabina espaciosa, ergonémica y bien organizada, de
facil acceso y salida: perfecta para pasar en ella largas jornadas de trabajo.

* Mayor versatilidad y eleccion, gracias a la amplia gama de transmisiones,
ejes frontales e hidraulicos y la posibilidad de incorporar una pala cargadora
New Holland FL, especialmente disenada para estos tractores.

www.newholland.com/es
Teléfono gratuito de Atencion al Cliente 900 948 998

c H NEW HOLLAND ES UNA MARCA DE CNH.

NEWHOLLAND

Especlalistas en tu éxito

CNH: UNO DE LOS LiDERES MUNDIALES EN LA FAERICACION DE TRACTORES, COSECHADORAS, EMPACADORAS Y VENDIMIADORAS AUTOPROPULSADAS.

com

oisady.

AMBRA lubrificantes
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CANDIDO MIRANDA, S.A.
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B producto

ANGEL PEREZ

NEW HOLLAND ATERRIZA EN EL SEGMENTO DE LA
TRANSMISION DE VARIACION CONTIN UA

EPISODIO TVT

La serie de tractores TVT supone el aterrizaje de
New Holland en el creciente segmento de la

transmision de variacion continua.I

a presentacion de la serie TVT
significa la aparicién de New
Holland en el creciente y com-
petitivo nicho de mercado caracteriza-
do por la transmision de variacién
continua (CVT). Era una de las gran-
des marcas que aun no habia dado el
paso y, después de que los responsa-
bles de CNH se comprometieran a
ello meses atrds, aquellas palabras se
hacen ahora realidad.
El estreno en Espafia se celebr6
en el aerédromo de Santa Cilia, en Ja-
ca (Huesca), donde se trasladaron los
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concesionarios de la marca que pue-
den vender el producto y algunos
clientes interesados en este tipo de
tractor. Como sucediera un mes antes
en Alcald de Henares, durante la pre-
sentacion de otras lineas de producto,
CNH Maquinaria  Spain-Divisién
New Holland utiliz6 vistosos recur-
sos para anunciar el ‘aterrizaje’ en
Espania de los TVT. Un locutor de te-
levision, que anunciaba la caida a la
Tierra de un objeto, dio paso, tras las
exhaustivas explicaciones técnicas
de!l producto, a un espectdculo am-

?t""'ﬁ"’"‘,

bientado esta vez en historicas pelicu-
las de ciencia-ficcion. Aparecieron
entonces los cinco modelos que com-
ponen la serie TVT, cuyo aspecto ex-
terior muestra alguna innovacion
siempre dentro del nuevo estilo que
caracteriza a los tractores New Ho-
lland. Antes de pasar a su andlisis mas
detallado en estdtico, los asistentes
presenciaron la ‘coreografia’ que per-
mitié observar a grandes rasgos deta-
lles técnicos de gran relieve, como su
aparente sencillez de manejo o el sis-
tema de parada activa.
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SERIETVT (137-192 CV)

producto IS

LOS PRIMEROS NEW HOLLAND CON
TRANSMISION DE VARIACION CONTINUA

La Serie TVT esta formada por
cinco modelos con motores diésel
de 6 cilindros y 6.6 L turboalimenta-
dos con intercooler ¢ inyeccion elec-
trénica de combustible, que respon-
den a la normativa Tier [I més recien-
te en materia de emisiones, con poten-
cias comprendidas entre 137 y 192
CV a un régimen nominal de 2 100
rev/min. Esta nueva gama hereda el
estilo de la Serie TG (la mas potente
de New Holland) y combina unas ca-
binas cémodas y espaciosas con mo-
tores potentes con una transmision
flexible y un sistema hidrdulico avan-
zado.

El motor esta disefiado para desa-
rrollar unos niveles de par elevados,
combinando bajo consumo de com-
bustible con una gran durabilidad y
unos gastos de mantenimiento reduci-
dos durante toda la vida del tractor. La
reduccién del régimen del motor y el
sistema de filtrado de aire conectado
al tubo de escape, forman parte del
equipo estdndar, asi como el sistema
ECO-Fan que permite cambiar la di-
reccién del flujo de aire del ventilador
de motor.

Pero la principal novedad de los
TVT es la nueva transmisién infinita-
mente variable de New Holland (Auto
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Ramon Maya se encargo de la explicacion técnica
de la nueva serie de tractores.

Command™), que destaca por su faci-
lidad de uso y estd disenada para po-
tenciar al maximo la productividad.
Son tractores que, a pesar de su eleva-
do equipamiento tecnoldgico, han si-
do disefiados para que su manejo re-

sulte sencillo. La palanca AutoContro-
ller™ incorporada en el apoyabrazos
derecho, permite controlar totalmente
la velocidad de marcha, la configura-
cioén del control de crucero, ¢l eleva-
dor, las valvulas remotas y la secuen-
cia automdtica de giro HTS+inver-
sor+elevador. Todo ello sin menus
operativos, que tan incomodos pueden
resultar en ocasiones.

Para trabajar con el TVT, basta
con seleccionar la direccién de mar-
cha mediante la palanca AutoContro-
ller™ y apretar el acelerador o el bo-
tén de aumento de velocidad en la pa-
lanca. Nunca ha sido tan sencillo co-
mo ahora utilizar las velocidades, pa-
sando de 0 km/h a la velocidad maxi-
ma. El usuario decide la velocidad y
la transmisién, Auto Connnand™ sc
encarga de seleccionar el régimen del
motor y la marcha en cualquier super-
ficie de trabajo.

agrorécnicu
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Gracias a su reducida velocidad de
avance y al inversor PowerShuttle o al
inversor en la palanca AutoContro-
ller™ que permite cambiar suavemen-
te el sentido de marcha bajo carga, la
transmision Auto Command™ permi-
te elegir entre tres rangos de velocida-
des (0-max, 0-25 km/h y 0-14 km/h) y
tres modalidades de conduccién (Au-
tomdtica, Cruise y Manual). Es un
tractor capaz de optimizar sus presta-
ciones y, de este modo, en transporte
por carretera cambia automdticamente
al modo Cruise y ajusta las relaciones
de transmisién y el régimen del motor
para minimizar el consumo de com-
bustible hasta ser capaz de alcanzar la
velocidad maxima con tan sélo | 400
rev/min, mientras que en el trabajo en
campo, mantiene el régimen del motor
y ajusta la relacion de transmisién de
modo que se obtenga la velocidad de
marcha deseada.

Otra de las grandes ventajas ex-
clusivas que afiade la transmisién Au-
to Command™ de la Serie TVT es el
sistema de seguridad Active StopStart
(Parada Activa), que detiene automd-
ticamente la caja de cambios cuando
el tractor se para con el motor en mar-
cha, manteniéndolo inmdvil en pen-
dientes de hasta 30° con una carga de
32 toneladas. El bloqueo de estaciona-
miento automatico o freno de parking,
el frenado en las cuatro ruedas y los
frenos multidisco en bano de aceite
completan un paquete de gran seguri-
dad y comodidad.

agrosécnica
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Se ha diseflado para minimizar los
efectos de un largo dia de trabajo al vo-
lante. La lujosa cabina de gran confort
dispone del sistema de suspension
Comfort Ride™, asf como de toda una
gama de asientos con suspension neu-
madtica totalmente ajustables.

El volante ajustable en altura y
profundidad estd montado de serie y
ayuda a mantener la posicién ideal pa-
ra trabajar. El sistema de climatiza-
cién es estdndar en toda la gama y el
nivel de ruido en el interior se ha re-
ducido hasta 72dB(A).

El panel de instrumentos situado
delante de la columna de direccion,
que incluye un monitor de prestacio-
nes, destaca por su sencillez y fécil
lectura. Cuenta con un segundo moni-
tor en la columna derecha, para que el
operador pueda acceder ficilmente a
la informacién durante cualquier acti-
vidad del tractor.

w SISTEMA HIDRAULICO

El sistema hidrdulico de centro ce-
rrado cuenta con una avanzada bomba
con sensor de carga que ofrece un
caudal de 130 L/min en toda la gama.
Estan disponibles hasta 5 distribuido-
res proporcionales de control electrd-
nico, que se pueden programar en el
sistema de secuencia automatica de
giro HTS, para que actien conjunta-
mente de forma automadtica con los
bloqueos del diferencial, la tdf y el
sistema de doble traccion.

La capacidad maxima de carga del
elevador trasero es de 9900 kg, y
también estd disponible un elevador
delantero con capacidad para 4 000
kg, tdf y sistema hidrdulico especial.
El elevador delantero estd integrado
con ¢l eje delantero y su forma opti-
miza la traccién de las ruedas delante-
ras.

El TVT dispone de un sistema de
tdf trasero independiente de cuatro ve-
locidades, que puede estar completa-
mente accionado a plena carga para
transmitir la potencia del motor con to-
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tal eficiencia. Ademads de las velocidades estdnda-
res de la tdf (540 y 1 000), dispone de las opcio-
nes econdémicas S40E y | O00E, que consiguen un
ahorro de combustible de hasta un 15% al propor-
cionar las mismas velocidades de la toma de fuer-
za con s6lo el 65% de la potencia plena.

Esta innovadora serie también puede incor-
porar un sistema CAN-Bus (compatible con las
normas [SO), cuyo monitor /ntelliView™ puede
utilizarse para accionar equipos compatibles sin
necesidad de disponer de una caja de control in-
dependiente.

producto I

CARACTERISTICAS TECNICAS DE LOS TRACTORES DE LA SERIE TVT

| TVT135 | TVT45 | TVT155 | TVT470 | TVT190

MOTOR

“NT de cilindros/capacidad/aspiracion/nivel emis. 6 /6 600 cm® / Turboalimentada con intercooler / Tier [I
Pot. nominal ISO TR14396-2000/25/EC(kW/CV) | 101137 | 108/147 | 1151456 | 126/171 | 141192
Régimen nominal del motor (rev/min) 2100
Par méximo (Nm) 50 | 610 660 | 725 790
Reserva de par en la tdf (%) 38 39 35
Capacidad del deposito de combustible (L) 310

TRANSMISION AUTO-COMMAND™

Tipo Transmision continuamente variable

Gamas de velocidad de desplazamiento 1% gama: 0-14 km/h; 22 gama: 0-25 km/h; 32 gama: 0-Velocidad maxima
MODOS DE OPERACION

Cruise Relacion de transmision y régimen variable para mantener un punto de consumo 6ptimo

Automético Régimen constante del motor y relacion de transmision variable,

a toma de fuerza se mantiene constante

Modo manual (seleccionable)

CIRCUITO HIDRAULICO

El régimen del motor y la velocidad de la toma de fuerza van cambiando
de acuerdo con la velocidad de desplazamiento

De centro cerrado:

Caudal hidraulico total estandar  (L/MiN) 130
Presion maxima del sistema (bar) 205
N® maximo de distribuidores 9
Capacidad maxima de levantamiento " 9900
de las rétulas en posicion horizontal (ko)
Méxima capacidad de levantamiento
del enganche delantero (kg) 4000

TOMA DE FUERZA

Régimen del motor a 540/540 E (econdmica)

1000/1000 E (econdmica) (rev/min) 1878/1608
Tdf delantera/Velocidad del motor (rev/min) 1000/1 869

DIMENSIONES* CON NEUMATICOS ESTANDAR
Y PESOS DE LASTRE

Longitud total/anchura minima/altura total  (mm)

4 740/2 490/3 000

47 66/2 490/3 000

Peso minimo/Peso méximo total permitido (kg)
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6 390/10 000

6 490/11 500

6 770/11 500

agroiécnica
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VICTORIA HUERGA,

DiIReEcTORA GENERAL DE CNH MAQUINARIA SPAIN-DIVISION NEw HOLLAND

“CNH demuestra su globalidad”

a apertura del acto corrié a cargo

de la Directora General de CNH
Magquinaria Spain-Divisién New Ho-
lland, Victoria Huerga, que destaco la
renovaciéon completada por New Ho-
[land en su gama de producto durante
los Ultimos nueve meses, con nueve
gamas de tractores, 27 modelos y una
linea de cargadoras telescopicas. Aho-
ra, con la llegada de los TVT, New
Holland ofrece “el ultimo desarrollo
de tractores New Holland”, que ofre-
ce a sus concesionarios y clientes “/a
oportunidad de entrar con el mejor
producto en un segmento muy espe-
cializado de la alta potencia, el de la
transmision continua, que en los ilti-
mos arios estd creciendo mucho en
Espana”.

Victoria Huerga aprovechd su in-
tervencion para recordar algunos da-
tos correspondientes al mercado espa-
fiol de la maquinaria agricola en 2003,
en el que la cuota de mercado de la
marca New Holland fue, segtn desta-
c6 la Directora General, de un 21%.
“Es decir, uno de cada cinco tractores
que se compran en Espaiia es New
Holland, v uno de cada cuatro es del
Grupo CNH”. Y completd su exposi-
cién subrayando que “‘una de cada
tres cosechadoras es New Holland, el
52% de las empacadoras del mercado
es New Holland vy dos de cada tres
clientes compran una empacadora del
Grupo CNH. En vendimiadoras, como

en el resto del mundo, mantenemos
una posicion de liderazgo con un
42%”.

Pero la responsable del mercado
ibérico de CNH también desglosé el
potencial de la compaiia en la escena
internacional. Victoria Huerga explicé
que CNH Global, grupo que aglutina
numerosas marcas, entre ellas New
Holland, facturé, en 2003, 10 600 mi-
llones $, de los que 7 100 millones co-
rresponden a la Divisién de Maquina-
ria Agricola, 2900 a Maquinaria de
Construccién y 600 a Servicios Finan-
cieros. Solo en Europa Occidental el
volumen de ingresos alcanzd los
3 700 millones $.

La Serie TVT
es la oportunidad
de entrar con el
mejor producto
en un segmento
muy especializado
de la alta
potencia

Las fébricas encargadas de los
modelos de mayor comercializacidn
en el mercado espariol son la de Basil-
don (Inglaterra), que se ocupa de los
tractores de alta potencia; Jesi (Italia),
centrada en modelos ‘especiales’ y en
los menores de 100 CV; y St. Valentin
(Austria), punto de origen de los nue-
vos TVT. La oferta se completa con la
produccién de cosechadoras (Bélgica)
y de vendimiadoras (Francia). Segin
Victoria Huerga, la globalidad de

:Ll agrorécnica
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CNH queda también reflejada en los
“centros de I+D distribuidos por toda
la geografia mundial”.

Tomando como referencia datos
correspondientes al afio 2002 (los tni-
cos oficiales disponibles en el conjun-
to de los mercados donde estd presen-
te la compaiiia), Victoria Huerga des-
tacé que, solo en tractores, CNH tuvo
una cuota de mercado mundial del
26% (20.7% con la marca New Ho-
lland). En Europa Occidental, la cuota
de CNH fue del 27% (19% New Ho-
[land). En el segmento de cosechado-
ras, la cuota de CNH a escala mundial

fue del 38% (23.2% New Holland),
mientras que en Europa CNH llegé al
32% (26% New Holland). “En 2002,
en Europa Occidental fuimos lideres
en tractores en 13 paises v en 8 paises
en ¢l segmento de cosechadoras”,
destac6 Victoria Huerga, que tampoco
se olvidé de la posicion de liderazgo
de CNH (més del 40%) en empacado-
ras gigantes, que supera el 50% en
vendimiadoras autopropulsadas. “En
los principales mercados de Europa
Occidental (Inglaterra, Francia, [talia
y Esparia), somos lideres en casi todas
las lineas de producto™, agrego.

ALESSANDRO MARITANO,

DIRECTOR DE MARKETING DE CNH

“Refuerza el patrimonio

de la marca”

ncrementar la productividad, au-

mentar las especificaciones y un
mayor confort son tres conceptos que,
en opinién de Alessandro Maritano,
Director de Marketing de CNH, ca-
racterizan a los TVT. Después de
ofrecer la evolucidn histérica seguida
desde los cambios mecénicos hasta
las innovadoras Full PowerShfit,
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Alessandro Maritano considera que la
transmision de variacién continua es
“la solucion mds avanzada que ofre-
ce el mercado. Es donde la evolucion
tecnoldgica ha tenido su mdxima ex-
presion. La presentacion de los TVT
refuerza el patrimonio de la marca
New Holland en el segmento mds im-
portante v de nds prestigio en Espa-
Aa’”.

El segmento de potencia en el que
se encuadra la Serie TVT (120-200
CV) representa en Espana el 25% de
las ventas. Y en concreto, la cuota de
mercado en Europa de modelos con
transmision de variacién continua de
la velocidad ha crecido desde el 2.3%
de 1999 (1 492 unidades) al 14% de
2002 (8 600 unidades). En Espana, el
porcentaje en el dltimo lustro ha pa-
sado del 0.6 al 7.5% de 2003 (600
unidades). Segln Maritano, es un
mercado en expansion, con clientes
muy diferentes pero exigentes. que
demandan elevados niveles tecnolo-
gicos. “Ademds de la transmision
continua, el TVT anade nuevas cu-
racteristicas de producto que no esta-
ban disponibles anteriormente, como
la linea Can-Bus, el freno de parking
o la posibilidad el puesto de conduc-
cion reversible” M

producto I

José Angel
Aguareles, el primer
propietario de un
TVT en Espana

“Apostamos por
la nueva
tecnologia”

osé Angel Aguareles, agricultor de

Almudévar (Huesca), especializado en
cultivos de cereal y huerta, es el primer
profesional espariol que ha adquirido un
TVT. “Nos hemos decidido por la
confianza que tenemos depositada en
Joaquin Gordtn y Javier Cirés, de
Oscagri, que ademas nos ofrecen un
servicio muy bueno, porgue de no ser asi
sequramente que hubiéramos cambiado
de marca”“, reconoce.

Y es que José Angel Aguareles es un
cliente fiel a la marca New Holland
desde hace mas de 30 afios, cuando su
padre adquirié el primer tractor. Ahora, el
TVT viene a sustituir a un Fiat Winner
130. “Nuestros tractores son siempre
New Holland, porque confiamos en la
empresa y apostamos por la nueva
tecnologia”.

La nueva transmision, el elevado
equipamiento y el confort que ofrece para
el trabajo fueron argumentos decisivos
para este agricultor oscense a la hora de
elegir el TVT. “Este tipo de cambio ya lo
habiamos observado en otras marcas,
pero hemos preferido esperar a que lo
tuviera New Holland, que nos ofrece
todas las garantias”, afirmé.

agrotécnica
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> . CNH: UNO DE LOS LIDERES MUNDIALES EN LA FABRICACION DE TRACTORES, COSECHADORAS, EMPACADORAS Y VENDIMIADORAS AUTOPROPULSADAS.

La marca New Holland ocupa
una posicion de privilegio en
el mercado de la provincia de
Huesca gracias al buen hacer
de sus concesionarios
Oscagri, S.A. y

Maquinaria Cirés, S.L., que

si bien administrativamente
son dos empresas disfintas,

a efectos prdacticos bien
pueden considerarse una
sola. Ambas comercializan
las mismas marcas y
mantienen una estrechisima
colaboracion a todos los
niveles, gracias a la excelente
relacion que une a los
hermanos José Ramon y
Francisco Javier Cirés con
Joaquin Gordun.

scagri, S.A. se funda en
1995, siempre vinculada a
New Holland, entre otras

muchas marcas que también distri-
buye. Ubicada en Huesca capital,

sus instalaciones abarcan, ademads
de las oficinas de ventas, un peque-
Ao espacio mostrador para recam-
bios y un taller que permite ofrecer
un servicio técnico de primer nivel,
con técnicos cualificados.

El parque de maquinaria New
Holland en la zona es muy amplio,
tanto en lo que se refiere a tractores
como a equipos de recoleccién,
por lo que disponer en todo mo-
mento de las piezas de repuesto ne-
cesarias, con una mano de obra se-
gura y eficaz, constituye un valor
anadido esencial.

La zona de influencia de Osca-
gri abarca cultivos muy variados,
que van desde el frutal o la vina,
hasta grandes extensiones de cere-
al. En su caso, ha sido especial-
mente interesante la profunda reno-
vaciéon mostrada por toda la gama
de tractores de New Holland.

En la concesién de Huesca, el
70% del volumen de negocio lo

acaparan las ventas, mientras que
el resto corresponde al servicio téc-
nico. Son muchos los clientes que
acuden diariamente a sus instala-
ciones para someter a revision su
maquinaria.

La concesion de Maquinaria Ci-
rés, por su parte, se encuentra en
Puente La Reina, un pequefo mu-
nicipio situado a unos 20 km al
oeste de Jaca. También dispone de
taller propio (algo fundamental pa-




OSCAGRI, S.A.

ra ampliar el negocio), pero en su
caso anade una pequena exposi-
cion de maquinaria. Al igual que
en Huesca, en una campa proxima
dispone de todo tipo de maquina-
ria, tanto usada como las mas no-
vedosas series de tractores presen-
tadas por New Holland.

Su area se enmarca en la zona
norte de la provincia, por lo que el
tipo de cultivo es basicamente ce-

real con alguna incursién en la al-
falfa. El tractor mds demandado ya
requiere cierta potencia, con un
elevado nivel de equipamiento, por
lo que las series ‘grandes’ de New
Holland (TSA, TM, TG y ahora TVT)
gozan de gran acepetacion.

“La renovacion del
producto
New Holland es
especialmente
interesante para la
zona de Huesca”

Los responsables de Oscagri. S.A. y
Magquinaria Cirés, S.L.. junto con Mina
Ariza, Responsable de Marketing de CNH
Maquinaria Spain-Division New Holland.
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NEW HOLLAND ES UNA MARCA DE CNH.

CNH: UNO DE LOS LIDERES MUNDIALES EN LA FABRICACION DE TRACTORES, COSECHADORAS, EMPACADORAS Y VENDIMIADORAS AUTOPROPULSADAS.

Joaquin Gordiin, José Ramon y Francisco Javier Cirés
Gerentes de Oscagri, S.A. y Maquinaria Cirés, S.L., concesionarios NH en Huesca

“New Holland nos permite ir
ampliando nuestros horizontes”

Su trayectoria profesional en el sector de la maquinaria
agricola esta estrechamente ligada al desarrollo de

New Holland en la provincia de Huesca. Joaquin Gordun y
los hermanos Cirés (José Ramén y Javier) son los
encargados de la comercializacion y servicio de la marca en
una zona que dominan a la perfecciéon y en cuyo mercado
de tractores disfrutan de una posicion de liderazgo.

Siempre se han mostrado muy
satisfechos con los resultados obte-
nidos con New Holland. Ahora que
se han renovado todas sus gamas
de producto, con series muy apro-
piadas para su mercado, les permi-
tira seguir siendo muy optimistas.

Es la gran ventaja de trabajar
con una marca como New Ho-
[land, que ofrece un abanico de po-
sibilidades completo, para acceder
a todo tipo de clientes. Llegamos
tanto al interesado en un tractor pa-
ra jardineria, como al méas profesio-
nal o empresas de servicios que de-
mandan tractores de grandes po-
tencias con alta tecnologia.

Teniendo en cuenta que el sec-
tor agricola no atraviesa sus mejo-
res momentos a nivel global, con
una reduccion progresiva del nu-
mero de profesionales, ;en qué me-
dida les permite New Holland ir
evolucionando, no sélo en cuanto a
facturacion, sino también en desa-
rrollo y presencia en el mercado?

Cada aho nuestra linea es as-
cendente. Nuestro volumen de fac-
turacion y de ventas no ha caido
nunca desde que se fundara la em-
presa, al contrario, New Holland
nos permite ir ampliando nuestros
horizontes gracias a la creciente
oferta de productos.

De hecho, son lideres en su zo-
na de influencia.

Es que el servicio es fundamen-
tal, porque si no fuéramos capaces
de tener magnificamente atendidos
a nuestros clientes, serfa mucho
maés dificil para nosotros ir crecien-
do cada ano. Ademas, complemen-
tamos la gama de New Holland
con todo tipo de maquinas que nos
permiten ofrecer al cliente todo lo
que necesita para su tarea agricola-
ganadera. Somos profesionales de
la maquinaria agricola desde siem-
pre y cada dia buscamos mejores
productos, mejores tecnologias, pa-
ra atender mejor nuestra zona.

Y New Holland nos permite
ofrecer, no s6lo una completa gama
de producto dirigida al sector agri-
cola, sino también otra dirigida a
obras publicas.

La nueva gama TVT, ;es espe-
cialmente importante para su zo-
na?

Sin lugar a dudas. Es un produc-
to muy demandado en la provincia
de Huesca. Era la ‘asignatura pen-
diente’ de New Holland, porque
otras marcas de la competencia ya
llevan algunos anos trabajando en
ello, pero confiamos en estos nue-
vos tractores y en las grandes posi-
bilidades que ofrecen.

Entre todas las novedades pre-
sentadas en los Gltimos meses, ;los
TVT son los que mejor se pueden
adaptar a las caracteristicas de su
agro?

Es uno de ellos, porque también
estdan funcionando muy bien los
TG, los TM y, sobre todo, los TSA.
Estos dltimos estan teniendo una
aceptaciéon enorme, porque son
tractores potentes y muy bien equi-
pados, con unas prestaciones acor-
des a lo que demandan nuestros
clientes.

Huesca es una provincia punte-
ra en cuanto a productos de alta
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Victoria Huerg
Alonso, de CNH, gan
una placa a Joaquin Gordin §¥
por vender el primer TVT, ===

tecnologia y le gusta asumir las in-
novaciones que aparecen en el
mercado. La mayorfa de los tracto-
res se venden con un equipamiento

importante  (suspensién, cambio
powershift, etc.), es decir, menos
factor mecanico y mas tecnologia.

Pero no solo existen grandes
profesionales y empresas de servi-
cios que requieren este tipo de pro-
ductos, también permanecen pe-
quenos agricultores que posible-
mente necesiten otras prestaciones.

Por supuesto, y por eso decia-
mos antes que la amplia gama de
New Holland nos permite llegar a
todos ellos con productos muy di-
ferenciados. Y no sélo debemos
pensar en el pequefo agricultor
con muy poco terreno, también hay
un tipo de cliente que trabaja en
explotaciones ganaderas que de-
manda un tractor de perfil bajo pa-

ra la montana, o el viticultor de la
zona de Somontano que precisa
modelos especiales... En esta zona
hay tantos cultivos que son muchas
las posibilidades de producto y to-
das ellas estan cubiertas con lo que
ofrecemos con la maquinaria New
Holland.

Una vez presentado el TVT, ;les
queda algin segmento del merca-
do de la maquinaria por cubrir con
New Holland?

Ya lo tenemos todo. Es la gama
mas completa del mercado vy, en es-
tos momentos, no hay en la compe-
tencia un producto que ofrezca las

LA EVOLUCION DE LA
MARCA

Estos empresarios oscenceses
llevan trabajando muchos afios
con New Holland, lo que les con-
vierte en testigos fieles de la gran
evolucion mostrada por la marca.
Joaquin Gordin comenzo en los
anos ‘80 como comercial de la
marca Fiat y durante 8 anos co-
mo delegado de COMECA, poco
después los hermanos Cirés

arrancaron con su concesion que
tan buenos resultados les sigue
dando. Y los tres, al echar la vista
atrds en el tiempo, coinciden al

senalar el espectacular desarrollo
vivido, sobre todo en los tltimos
anos desde la creacion de CNH.
“A nosotros nos cuesta muchisi-
mo sacrificio, tanto personal co-
mo economico, adaptarnos a los
cambios y aguantar este ritmo”.
No solo por la evolucion refleja-
da en el producto —“demasiada
en tan poco tiempo”-, sino tam-
bién en todo lo que conlleva un
negocio de estas caracteristicas,
“Pero la verdad es que esto es lo
que nos sube la adrenalina para
poder luchar y seguir adelante”,
exclaman.

posibilidades de New Holland. [n
Oscagri, nuestro lema siempre ha
sido apostar por marcas de presti-
gio y primera calidad. Y New Ho-
[land, en tractores, lo ha demostra-
do. Prueba de ello es la continui-
dad, que nos ofrece la seguridad de
estar siempre en primera lineca de
mercado.

Un concesionario como uste-
des, con tantos anos de experien-
cia y trabajando con la marca,
;qué relacion mantienen con New
Holland?

Estupenda. Mejor incluso que el
primer dia. Tienen un equipo hu-
mano muy profesional, que pode-
mos lener su apoyo cuando lo ne-
cesitemos. Es gente muy preparada,
con las ideas claras, que avanzan
profesionalmente en paralelo a co-
mo lo hacen los produclos y nos
hacen nuestro trabajo un poco mas
sencillo si cabe.

;El nivel de exigencia es tam-
bién creciente, en relacion con las
novedades introducidas en el mer-
cado?

Exigen lo que demanda el pro-
pio negocio. Trabajamos en el mis-
mo ‘barco’ y vamos remando jun-
tos. Por nuestra parte siempre reci-
ben colaboracién y esfuerzo para el
desarrollo de la marca New Ho-
lland, por nuestro interés que a fin
de cuentas es el interés de todos
nosotros, ya que trabajamos en un
mismo equipo.

0SCAGRI, S.A.
Artes Graficas, 30 - Pol. Ind. Sepes
22006 - HUESCA
Telf.: 974 23 04 23 - Fax: 974 23 02 63
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NEWHOLLAND
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O empresa

ANGEL PEREZ

JuLio GiL Acuepa E Hiuos, S.A.
CELEBRA LAS BODAS DE ORO EN EL SECTOR DE LA MECANIZACION AGRICOLA

#2 “ESFUERZO, TRABAJO
S0, Y SATISFACCION”

Julio Gil Agueda e Hijos,
S.A. cumple 50 anos en
la fabricaciéon de
maquinaria agricola.
Para celebrarlo, el
pasado 15 de junio
convoco a sus
distribuidores y a la
prensa técnica del
sector, que tuvieron la
oportunidad de recorrer
las instalaciones de la
empresa en Daganzo
(Madrid) y presenciar
una demostracién en el
campo de algunos de
los productos que
fabrica.

Julio Gil Castro, Director de la empresa,
vigila hasta el dltimo detalle de las
mdquinas para su correcto
funcionamiento.
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abia motivos mds que sufi-

cientes para ectar de enhora-

buena, porque pocos fabri-
cantes espafoles de maquinaria agri-
cola son capaces de cumplir 50 anos
de permanencia en el mercado con
unas cuotas de penetracién semejan-
tes. Julio Gil Agueda e Hijos, S.A. ha
sido capaz de conseguirlo gracias a su
empefio y sacrificio, con una linea de
producto que ha sabido ir desarrollan-
do en funcién de las exigencias del
mercado.

“Son 50 afios de esfuerzo, traba-
jo y satisfaccion”, dijo su Director,
Julio Gil Castro, en el breve discurso
que puso fin a la jornada conmemo-
rativa del 50 aniversario de la em-
presa, y a la que acudieron todos sus
distribuidores en nuestro mercado,
representantes de importadores que
comercializan la marca en otros pai-
ses y las principales publicaciones
técnicas nacionales. “Nuestra voca-
cion es mirar adelante, respetando
todo lo que hemos hecho hasta aho-
ra, procurando hacer una sociedad
mds fuerte”, destacd Julio Gil Cas-
tro, que a continuacién cedid la pala-
bra a su padre, que se mostré muy
orgulloso de haber sido uno de los
fundadores de quien ahora es uno de
los fabricantes de maquinaria agrico-
las mds importante de Espana. “Hoy
es como si fuera ayer. Todo ha pasa-
do en un abrir y cerrar de ojos”.
afirmé Julio Gil. “Veo el pasado con
recuerdo, cariio y nostalgia; el futu-
ro, con confianza e ilusion”. Ademas

de tener un recuerdo muy especial

empresa I

LA EVOLUCION DE LA EMPRESA

ulio, Juan Pablo y Jenaro

Gil llevaban algin tiempo
disenando prototipos de
mdquinas para facilitar el
frabajo en el campo. Pero
no seria hasta 1954 cuando
deciden dar el paso hacia
delante y fabricar las
primeras unidades. El éxito
cosechado por aquellas
primeras sembradoras-
cultivador permiten a
Talleres Hermanos Gil iniciar
una evolucién incesante
hasta nuestros dias.

La gama de producto avanza y surgen sembradoras mdas avanzadas, arados,
cultivadores, plantadoras de patatas, e incluso remolques de dos ejes y basculantes.
Con el paso de los anos, Juan Pablo, en la década de los ‘70, y Jenaro, en los ‘80,
deciden salir de la empresa, que queda a cargo de Julio Gil y su hijo, Julio Gil Castro,
actual director. Pero el desarrollo de producto no se inferrumpi6 en ningn momento y
fueron surgiendo maquinas de suma importancia, como el brazo sembrador recto
cuyo tipo de abresurco marcé el camino a sembradoras producidas afios mds tarde,
los primeros modelos arficulados de 7 metros de anchura de trabajo, las sembradoras
de brazo independiente, las de monograno mecanicas para girasol o incluso los
primeros chisels.

Ya en la década de los ‘90 surgen las primeras sembradoras que incoporan un
novedoso distribuidor dentado. Llegan tiempos de mayor potencia en los tractores, lo
que deriva en modelos de sembradoras con folvas de mads capacidad y cultivadores
de mayor anchura que exigen plegado hidrdulico para su fransporte. Es la antesala
de lo gama actual, que incluye, entre ofros prodeuctos, sembradoras neumaticas de 5
y 6 m de anchura y plegado hidréulico, arados de cohecho de hasta 14 cuerpos y las
sembradoras para siembra directa de reja o discos.

Por tanto, nacié como Talleres Hermanos Gil, ahora cumple 50 afios como Julio Gil
Agueda e Hijos, S.A., pero nunca dejé de ser una empresa en permanente evolucion.

para sus hermanos, también presen-
tes en el acto, no quiso cerrar su in-
tervencion sin dirigirse a su hijo Ju-
lio, actual director de la empresa.
“Estov muy orgulloso de él. La em-

presaes lo que es ahora gracias a su
buen hacer v al de su equipo de 1ra-
bajo”.

El programa de actividades orga-
nizado para la ocasion arrancé en la

La cadena de produccion destaca por disponer de maquinaria de dltima generacidn.
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PREPARAR EL SUELO Y SEMBRAR BIEN

ste fue el fitulo de

conferencia ofrecida por
el Prof. Luis Mdrquez,
perteneciente a la Escuela
Técnica Superior de
Ingenieros Agronomos de
Madrid, deniro del programa
de actos organizado por la
empresa Julio Gil Agueda e
Hijos con motivo de su 50
aniversario.

Partiendo de la base
que hace 5 000 afios una
sola persona disponia de
mds de 100 ha para alimentarse, mientras que hoy en dia cuenta con 0.5 ha, el Prof.
Mdrquez desgloso los objetivos de la “agricultura productiva”, con el fin de buscar
alternativas que permitan compatibilizar la rentabilidad de la empresa agricola con la
profeccion medioambiental que exige la Sociedad. Para ello, es fundamental mejorar
la productividad del suelo, reducir los insumos (fertilizantes y fitosanitarios) y
maniener bajos costes de mecanizacion.

Objefivo esencial de las tareas agricolas es trabajar el suelo con racionalidad. En
base a este pardmetro, la siembra directa, ademas de un contirol preciso de la
maleza, necesita suelos nivelados, que se mantengan fisurados en profundidad, ya
que esta técnica mejora su estructura y fertilidad.

Por su parte, el trabajo del suelo favorece la evaporacién del agua o incluso su
eliminacion en zonas con tendencia a encharcarse. La labranza vertical (chisel), es
apropiada para terrenos mds Gridos con riesgo de erosion, mientras que la que se
realiza con volteo (vertedera) se dirige a zonas més himedas y regadios, debido al
mejor control de la maleza, y requiere unas determinadas condiciones de tempero y
profundidad.

sede central de la empresa, situada en
Daganzo de Arriba (Madrid). Méas de

tunidad de ir visitando, paso a paso, la
cadena de montaje desde su inicio con

7 000 m* que albergan las oficinas y la
linea de produccién de su amplia gama
de sembradoras, tanto de cereal en li-
nea como de precisién y siembra di-
recla. Los visitantes tuvieron la opor-

la fabricacion de los componentes que
forman cada modelo y comprobaron
c¢omo la empresa utiliza unos medios
técnicos muy modernos que permiten
asegurar la calidad y establecer una es-

— e

trategia de produccién muy flexible,
de acuerdo con los intereses de la em-
presa en cada época del ano.

A continuacioén, el grupo se trasla-
dd a una segunda nave ubicada en el
Poligono Industrial del mismo muni-
cipio madrilefio, cuya actividad se
centra en la fabricacion y montaje de
equipos para la preparacion del terre-
no. En esta linea de producto, Julio
Gil Agueda e Hijos dispone de una
amplia oferta formada distintos tipos
de modelos adaptables a diferentes
circunstancias del agro espafiol. Este
segundo edificio permitio a la empre-
sa diversificar su produccién y opti-
mizar ain mds la produccion, de
acuerdo con la demanda de los distin-
tos mercados internacionales en los
que estd presente.
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u DEMOSTRACIONES

Finalizados los recorridos por las
instalaciones fabriles, el grupo se tras-
ladé a Alcald de Henares, donde en la
finca ‘La Vega del Henares” —curiosa-
mente, la misma donde CNH Maqui-
naria Spain organiz6 a primeros de
mayo la presentacion de varias gamas
de tractores New Holland- se desarro-
[16 el resto de la jornada. Primeramen-
te entraron en escena los equipos de
preparacion del terreno, en concreto
un espectacular cultichisel de 22 bra-
z0s, con una anchura de trabajo de
5.5 m y articulacién hidrdulica cen-
tral, lo que le hace muy Util en caso de
transporte en carretera. Es un apero
interesante para una correcta prepara-
cién del lecho de siembra.

A continuacién fue el turno del
arado de cohecho, cuya gama abarca
modelos de 5 a 14 cuerpos. Apropiado
para labores de volteo, dirigidas al mi-
nimo laboreo, en distintos tipos de te-
rrenos, incluso los mds duros gracias a
las punteras que incorporan las verte-
deras.

JUNIO 2004
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Pedro Rifa, como Presidente de la asociacién
espaiiola de empresas exportadoras de
magquinaria agricola, entregd una bella
escultura a Julio Gil Castro, que plasma la
"energia” permanente que ha permifido a
este fabricante cumplir sus primeros 50 afos
de vida.

También se uni6 a la fiesta de celebracion
uno de los importadores que Julio Gil Agueda
e Hijos tiene en otros paises. En concreto fue
el responsable del mercado hangaro, que no
quiso desaprovechar la oportunidad de
agradecer (aunque en inglés, por lo que fue
necesaria la traduccién del Secretario de
AGRAGEX, Jaime Hernani) el esfuerzo
desarrollado por el fabricante espafiol.

EL SECTOR FELICITA A LA EMPRESA POR SU
MEDIO SIGLO DE VIDA

"ANSEMAT no es lo que es, si no fuera por
Julio Gil, £l fue uno de los seis promotores
de la Asociacion". Con eslas palabras,
Miguel Cervantes, Secretario de la Asociacion
Nacional del Sector de la Magquinaria
Agricola y Traclores, recordd el esfuerzo
desemnpenado durante muchos anos por
Julio Gil, de quien destact fambién que en la
actualidad preside la Comision de
Preparacién del Suelo, Slembra y Laboreo.

Julidn Mendiela tamblén entrego, en
nombre propic y en el de Luis Marquez
y Borja Mendieta, una placa de
agradecimiento a la empresa por sus 50
anos de serviclo a la agricultura
espaiola.

Aunque la fecha en que se celebré
este aniversario no era la mds apropia-
da para la siembra, los responsables
de la empresa no quisieron perder la
ocasion de mostrar las posibilidades
que ofrece el nuevo modelo de sem-
bradora neumaética Airsem, de 7 m de
anchura de trabajo y tolva de una gran
capacidad, asi como un modelo para
siembra convencional que hizo gala
de su precision en la dosificacion, con
un novedoso sistema de control de la
profundidad de las ruedas. La jornada
se completd con la puesta en escena

también de un modelo para siembra
directa que demostré su comporta-
miento sobre terreno con acumulacion
de rastrojo y que permite sembrar dis-
tintos tipos de semillas, siendo adap-
table a tractores de diversas potencias,
ya que puede ser arrastrada o suspen-
dida.

En definitiva, fue un excelente
momento para que los distribuidores
comprobasen las posibilidades que
ofrecen los productos fabricados por
Julio Gil justo en la precampana de
2004.1
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TRELLEBORG TM2000. J

UN NUEVO PODER SOBRE LA FIERRA.

o7

_,.

EL NEUMATICO RADIAL PARA COSECHADORAS, FRUTO DEL CONOCIMIENTO

Y DE LA EXPERIENCIA DE TRELLEBORG WHEEL SYSTEMS.

La unica empresa en el mundo especializada en neumaticos para la agricultura que ha
desarrollado los nuevos Trelleborg TM2000. Estos neumaticos para cosechadora,
altamente innovadores, estan fabricados con materiales de ultima generacion,
consiguiendo una excelente capacidad de carga con una tracciéon sobresaliente, asi

como una estabilidad y resistencia al desgaste 6ptimas.
Pongalos a prueba en todo tipo de terrenos y en las W

condiciones mas adversas. Vera que facil es dominar la tierra.
TRELLEBORG

WHEEL SYSTEMS

NADIE ESTA MAS UNIDO QUE NOSOTROS A LA TIERRA
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FRANCISCO SANTIAGO CARRILLO
RAFAEL VILLANUEVA MARTIN
E.TS.1.A. de Madrid

Dos alumnos de 5.° Curso en la asignatura “Vehiculos todo terreno” que se imparte en la
Escuela Técnica Superior de Ingenieros Agrénomos de Madrid, han realizado un estudio
practico para verificar el comportamiento en campo de un tractor que habitualmente utilizan en
una explotacion agraria familiar. El interés que el desarrollo del trabajo puede tener para
usuarios de tractores nos ha llevado a difundirlo en las paginas de RIS

& INTRODUCCION

Bajo ciertas condiciones del te-
rreno y cuando se estd haciendo gran
esfuerzo de traccién, tirando de ape-
ros, los tractores 4WD pueden expe-
rimentar un tipo de vibraciones o
‘saltitos continuos’ definidos en la

bibliografia de lengua inglesa como
power hop.
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Esas vibraciones se hacen tanto
mas patentes cuanto mas duro y seco
estd el terreno sobre el que se labra.
Se agravan los efectos del power hop
cuando se labra a grandes velocida-
des, con aperos tipo chisel o semichi-
sel que trabajan a poca profundidad
respecto al laboreo con vertedera, per-
mitiendo una mayor velocidad.

Si esto llega a suceder, la metodo-
logia que seguidamente se aplica pue-
de ayudar a controlarlo.

FUNDAMENTOS
¥ DE CALCULO

La velocidad angular de las ruedas
delanteras ha de ser mayor que las de
las ruedas traseras, debido al menor ra-
dio de las primeras, pero este aumento
de velocidad de las delanteras sobre

las traseras no debe salvar solo la dife-
rencia de radios para que las velocida-
des lineales sean iguales, sino que la
rueda delantera debe ir un poco mas
rapido que la trasera en velocidad line-
al, para que al realizar el tractor es-
fuerzos de tiro y por tanto producirse
transferencias de carga del ¢je delante-
ro al trasero las ruedas delanteras que
tienden a patinar mds que las trascras
vayan un poco mais rapido y la capaci-
dad de traccion del tractor en conjunto
sea mayor, patinando un poco mds las
ruedas delanteras que las traseras.

Cada terreno y cada csfuerzo de
tiro genera patinamientos distintos
que en unos casos, y en olros no pro-
ducirfan el fendémeno power hop.

El power hop se produce por tanto
cuando las ruedas delanteras quieren
avanzar mas que las (raseras y como
el tractor no se puede encoger ni alar-

agroécnica




BN tecnologia agricola

gar la ruedas delanteras dan pequefios
saltitos al patinar que van producien-
do el power hop, si no se para el trac-
tor o se aminora la marcha el eje de-
lantero puede llegar a levantarse del
suelo, produciéndose rebotes desagra-
dables.

A la diferencia de velocidades li-
neales entre los dos ejes se le llama
adelanto (a) o anticipo (A) si no que-
remos que se produzca power hop 'y
que el tractor se comporte de la mane-
ra mas eficiente posible el anticipo de
la rueda delantera respecto de la trase-
ra debe ser de 1-5% (Fig. 1).

FiGg. 1

Motor

] wim
ﬁ Transfer —

llrasera = \V/\Vl
relacion mecanica (RM) = w/w,
lelantera = W/Wd
Fic. 2
‘{
Wy
Vig=Wg Ty Vi =w, 1y

V. = Velocidad lineal tedrica trasera
V4 = Velocidad lineal tedrica
delantera

El tractor es rigido por lo que son
obligatoriamente iguales las velocida-
des lineales reales:

Vg (1-3d) =V, (1-d)
Se define adelanto como:
a=Vy/V,=(wy/w) X (ryr) =

RM X (ry/r,) = 1,03
Anticipo = (a— 1) x 100

agroiécnica

Asl, los tractores 4 WD se disefian
para que el eje delantero avance un
poco mds deprisa que el trasero, se re-
comienda pues un anticipo del | al
5%.

w ENSAYO

Todas la féormulas matematicas es-
tan muy bien, pero en la realidad apa-
recen muchas mas complicaciones de
las esperadas, sobre todo si nos mete-
mos a usar radios de ruedas, ya vere-
mos por qué.

Lo més ilustrativo es el ensayo
empirico y lo que hicimos fue seguir
la metodologia siguiente:

Se marcan convenientemente las
ruedas y se hace andar el tractor en li-
nea recta sobre un terreno llano y fir-
me, para ello circulamos por una ca-
rretera de asfalto. Este aspecto es im-
portante para poder considerar un
patinamiento de referencia que sea
proximo a ‘0’ (pues inevitablemente

Delantera: 380/85 R28 133 A8.

siempre va a existir algo de patina-
miento) y poder asumir las hipétesis
que se plantean.

0=0;
(W, Xr =V)=(wygxrg=Vy)

Dos personas van contando las
vueltas de los neumaticos delantero y
trasero hasta contar 10 vueltas, en ese
momento hacen una marca en el sue-
lo. Medimos la distancia entre el pun-
to de arrancada y la marca que hici-
mos al dar los neumaticos las 10 vuel-
tas. Realizamos este procedimiento
dos veces, una en simple traccién y
otra con la doble traccion conectada.

Cuapro 1

Trasera Delantera
Con D.T. L, ot Lypr
Con S.T. L st Lyst

Aceptando un patinamiento des-
preciable:
Lipr/Lypr =R.M.
RM./(rg/rg)=a
List/Last=rq/14

DATOS: El ensayo se hizo con un
tractor MF 4270 que montaba unas
ruedas Firestone nuevas y con las me-
didas expuestas en las imdgenes si-
tuadas en la parte inferior de esta pa-
gina.

Trasera: 460/85 R38 149 A8.
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CuUADRO 2
Presion de Radio indice (b)
inflado (Pi) (Fi)
Trasera
460/85 R38 1.6 bar 820
149 A8
Delantera
380/85 R28 1.6 bar 640
135 A8
CuaDRO 3
Trasera
Long. (m) Radio (m)
DT 52.1 0.8292
ST 51.75 0.8236
Fic. 3
Radios Medidos
0.9
E 0.8
9 0.7
2
o 0.6
0.5
ST DT
—— trasera
—— delantera
Rad. Med.

La presién de inflado era de 1.6
bar y llenas de agua al 75% tanto las
delanteras como las traseras, con ello
el fabricante da las especificaciones
que aparecen en el Cuadro 2.

RESULTADOS Y
B CONCLUSIONES

Si analizamos los datos obtenidos,
y calculamos el radio medio podemos
observar que es constante: Radio Me-
dio = Long./10 vueltas x 2 X 7.

Si representamos en una grafica
los datos de los radios en las dos rue-
das con simple y doble traccion, pode-
mos observar que los valores de ST de
la rueda delantera y trasera son equi-
distantes al radio medio y en los valo-
res de DT ocurre lo mismo (Fig. 3).

Para calcular el adelanto y el anti-
cipo del tractor podemos hacerlo to-

JuNIO 2004

Circun. Rod. @ sincarga Radio bajo

(CR) carga (d)  carga(ry)
500 5280 1768 805
400 4050 1362 608
Delantera
Long. (m) Radio (m) Radio Medio
39.33 0.6259 0.72755
39.68 0.6315 0.72755
CuADRO 4
Radios adelanto anticipo
Ensayados 1.0157 1.57 %
Rad. Rodadura 1.06 1.6 %
Rad. Bajocarga 1.0005 0.05%
Rad. indice 1.0339 34%

mando como datos de origen: las me-
didas ensayadas, los radios de rodadu-
ra, radios bajo carga y radios indice.
De este modo podemos obtener datos
de ‘anticipo’ muy dispares, el que a
nosotros nos interesa es el ‘anticipo’
calculado a partir de nuestras medidas
ensayadas, es el mds real y es en el
que nosotros nos basaremos para decir
si éste se encuentra dentro de unos va-
lores logicos (1-5%), para que no se
produzca el power hop, o se produzca
lo menor posible, ya que para cada es-
fuerzo de tiro y cada tipo de terreno
que pisa el tractor, hay valores opti-
mos de ‘anticipo’ para reducir al mini-
mo este fendmeno.

a=RM/ (r/ry); A=(a-1) x 100

r=Lisrra=Lgst

Como podemos observar, las dife-
rencias en los anticipos calculados por
los distintos métodos son notables, y
eso que lo hemos hecho con los datos
a la presién de marcado de 1.6 bar.

Indiscutiblemente, el que vale es
el del ensayo realizado directamente.
En el caso del tractor utilizado, el ade-

tecnologia agricolo IS

lanto era del 1.57%, por lo que clara-
mente se pone de manifiesto que en ¢l
no debia producirse el power hop. in-
cluso en las condiciones mds desfavo-
rables de trabajo, y esto lo habiamos
comprobado cuando utilizamos el
tractor en el campo.

Cuando se calcula el anticipo uti-
lizando las tablas que ofrecen los fa-
bricantes de neumdticos, los valores
que se obtienen ofrecen alguna dispa-
ridad, por lo que la mcjor alternativa
es la medida directa siguiendo el pro-
cedimiento indicado.

Posiblemente, a medida que se ge-
neralice el conocido como RCI (Indi-
ce de Circunferencia de Rodadura) en
el marcado de los neumaticos (ver

o Marzo ‘04) las cosas se-
rdn mas sencillas, pero mientras tanto
habrd que medir, especialmente en
aquellos tractores en los que los saltos
se produzcan.

Con un adelanto del
1.57%, como el
obtenido en el tractor
de prueba, es
practicamente
imposible que
aparezca el
‘power hop’

RECOMENDACIONES
DEL FABRICANTE DE

I NEUMATICOS PARA
EVITAR EL ‘POWER HOP’

Tras consultar con varias marcas
de neumdticos, todas parecen coinci-
dir en la metodologia a seguir para re-
solver el power hop. Los sucesivos
pasos a seguir para eliminar este fend-
meno si persiste son:

agrotécnica
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* Paso 1: Comprobar el ajuste del
apero y la presion recomendada por
el fabricante segin las especificacio-
nes técnicas del tractor. La informa-
cion sobre el correcto enganche de
los aperos se buscard en sus respecti-
vos catdlogos. Una vez confirmado
el correcto enganche y la presion re-
comendada del neumatico pasamos
a la siguiente operacion.

* Paso 2: Comprobar que el reparto de
pesos es el adecuado. Si se detecta que

el tractor no estd correctamente lastra-
do, habra que proceder a lastrarlo de
acuerdo con las recomendaciones del
fabricante del tractor para el tamafio
de rueda que tenga y el peso total de
trabajo. Generalmente el reparto de
pesos adecuado, con el tractor parado,
es del 40% delante y el 60% detras
(tractores de doble traccién).

* Paso 3: Ajustar la presion de inflado
delantera y trasera en ambas ruedas
subiendo hasta el valor maximo ad-

mitido por el neumdtico (normal-
mente, hasta 1.6 bar). Las ruedas de-
ben estar secas, es decir, sin Jastrar-
las con agua. Comprobaremos si tras
realizar esta operacion el power hop
ha desaparecido y no es necesario
realizar mas ajustes.
Paso 4: Si el power hop no desapa-
rece procederemos a lastrar con agua
solamente las ruedas delanteras
usando el equipo apropiado. Se lle-
naran hasta el 75% de su capacidad,
esto se logra colocando la valvula de
inflado en la posicién de las 12 en
punto. Las ruedas traseras permane-
cerdn siempre vacias. Comprobare-
mos si el fendmeno desaparece.
Paso 5: Seguiremos lastrando las
ruedas delanteras hasta llenarlas al
90% de agua. Mantendremos la pre-
siéon maxima delante y detrds. Vuelva
a comprobar que el reparto de pesos
sigue siendo del 40-60% anadiendo
pesas en las ruedas traseras, pero
manteniendo éstas ain secas. Com-
probar si el fenémeno desaparece.

Si el power hop ain persiste necesi-
ta hablar con la ‘casa’ de neuméticos.ll

(NOTA: Recuerde que para optimi-
zar el trabajo del tractor, puede ser
necesario revisar estos pasos cuan-
do se cambia de lastrado para reali-
zar otras labores).

Nudos fabricados en forja, para las mas
exigentes necesidades de la Maquinaria Agricola

CALIDAD,
GARANTIA,
SERVICIO
..

Poligono Industrial Agustinos,

Calle A, Nave D-13

31013 PAMPLONA - Navarra - Espana
Tels: 902 312 318

Fax: 948 312 341

e-mail: agrinava@agrinava.com

www.agrinava.com
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Telescopicas agricolas

DISENADAS
PARA DURAR

OFRECIENDO LA
MAXIMA VERSATILIDAD

Sabemos que usted trabaja duro y ha de
realizar una gran cantidad de tareas, por esto
tenemos una gran gama capaz de: cargar, descargar,
apilar, ensilar, remolcar, mover, mezclar; colocar,
limpiar, distribuir, alimentar, repartir y un sin fin de

variadas aplicaciones.

Nuestra gama consta de alturas de elevacion desde 4
hasta 9 metros.

Y todo ello con el respaldo de la red JCB de

servicios post-venta en todo el territorio nacional.

www.jcb.com



LOS TRACTORES ‘DE EPOCA’ TUVIERON SU STAND EN ‘FIRAGRI’

ESPACIO PROPIO EN LA

FERIA DE

0s tractores cldsicos volvieron a brillar en ‘Fi-

ragri’, el certamen agricola que se celebré en

Figueres (Girona), del 12 al 14 de marzo, y que
constituye el mdximo referente de la provincia en rela-
cion con nuestro sector.
De hecho, tomaron parte
un centenar de exposito-
res sobre una superficie
de 30 000 m?.

La destacada presen-
cia de los modelos cldsi-
cos se produce gracias al
espacio con gue cuentan
en esta feria los Amics
del Tractors d’Epoca de
I’Emporda, sin lugar a
dudas una de las mds im-
portantes  asociaciones

El recuerdo al
genial Dali no
podia faltar en
Figueres.

agrotécnica

FIGUERES

que existen en nuestro pais dedicadas a preservar uni-
dades que en otros tiempos fueron protagonistas en el
campo y que ahora luchan por mantener en buenas
condiciones.

Ademds de ser expuestos durante las tres jornadas
que se prolongo ‘Firagri’, los tractores cldsicos reali-
zaron el domingo 14 un bonito desfile por las principa-
les avenidas de Figueres, momento en el cual sus pro-
pietarios pudieron lucirlos con mucho orgullo. Para
completar el cardcter festivo que se otorga también a
la participacion de este tipo de tractores, y aprove-
chando la celebracion del ‘Afio Dali’ la exposicion de
‘cldsicos’ estuvo presidida por un simpdtico murieco en
recuerdo del genial artista.
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LA FERIA DE MAQUINARIA USADA DE
COSPEITO REUNIO A 40 000 VISITANTES

GABRIEL J. RIELO
Técnico en Maquinaria Agricola

eira do Monte, la capitalidad

del municipio de Cospeilo,

uno de los pertenecientes a la
tierra llana lucense, celebro los dias
24 v 25 de abril, la XV edicion de la
feria de la maquinaria usada.

El Ayuntamiento de Cospeito, la
Diputacion de Lugo, la Fundacion
Comarcal vy Caixa Rural, con un pre-
supuesto de menos de 30 000 euros y
sobre una superficie de 20 000 n?*, or-
ganizaron un evento que conté con
mds de 500 mdquinas agricolas, pre-
sentadas por 23 expositores, que com-
partian espacio con 40 artesanos que
también ofrecian sus productos al pii-
blico asistente. La cifra de visitantes
supone todo un récord, aun teniendo

JUNIO 2004

en cuenta que la maquinaria agricola
en Galicia siempre es un reclamo de
primera magnitud.

Si bien la asistencia de publico
era masiva, no parecia ser alta la ci-

Jra de ventas. Pero en el mundo de la

maguinaria en Esparia, normalmente
las ferias no son el punto final, sino
una toma de contactos, que fructifican
mds tarde, con nuevas reuniones entre
vendedor y comprador.

La caracteristica diferenciadora
de esta feria es que los particulares
puedan vender sus mdquinas en el re-
cinto ferial sobre todo aquéllas que no
necesiten por haber variado el sistema
de su explotacion. De cara al futuro, es
posible que este sistema tenga bastante
éxito en Galicia, pues con un parque
muy dimensionado y un gran nimero
de explotaciones a tiempo parcial, pa-
rece que este mercado interno tiene
que pasar a ser causa natural.

Como siempre en tierras gallegas,
estuvo presente la gastronomia v la
muisica, pero el factor determinante
del éxito bien pudo ser el clima vera-
niego, al que cualquier habitante de
esa comarca no estd habituado en el
mes de abril. R
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EL FORD MONDEO EQUIPARA EN OTOND
DOS NUEVOS MOTORES

ord introducird el proxi-
mO Otono dos nuevos mo-
tores en su gama Ford

Mondeo: el Duratorq Tdi de 2.2
litros y 155 CV, y la versidn de
gasolina Duratec 3.0 V6, de 200
CV. Ambos equipan las transmi-
siones Ford Durashift de 6 velo-

cidades, para aprovechar plena-
mente las ventajas de una poten-
cia y un par motor notables. Para
realizar el lanzamiento, la firma
automovilistica ha presentado una
edicion limitada, con decoracion
y acabados especificos, denomi-
nada Titanium.
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M EL ALFA GT, ELEGIDO
‘DIESEL CAR OF THE
YEAR' Y ‘COCHE MAS
VOTADO'

res meses después del

lanzamiento del Alfa GT, el
nuevo vehiculo ya acumula
numerosos reconocimientos. Entre
éstos destacan el de Diesel Car of the
Year, otorgado por la revista Diesel
Car Magazine, y el de Coche mds
votado de la pagina web de la revista

Telva.

B MARTIN MOYA, NUEVO DIRECTOR
GENERALY PRESIDENTE DEL CONSEJO
DE ADMINISTRACION DE FIAT AUTO
PORTUGAL

artin Moya

Mendieta ha sido
nombrado Director
General de Fiat Auto
Portugal, cargo que
compaginara con el de
Presidente del Consejo
de Administracién.
Vinculado al sector de la
automocion desde hace
34 anos. Moya ha
desempeifiado diversos
cargos dentro de Fiat
Auto Espana. En un

principio fue Director de Ventas de Vehiculos Comerciales,

[Flotas y Usados. para después asumir el cargo de Director
Territorial y mds tarde las funciones de Director
Comercial, cargo que ha ostentado en los ultimos seis afios
y que abandonard para dedicarse a sus nuevas
responsabilidades.

agrotécnica

il FORD Y VODAFONE SE UNEN PARA
CREAR UN MODELO EXCLUSIVO

ord Espaia

ha firmado
un acuerdo
exclusivo con la
compailia de
telefonia movil
Vodafone
Espana que
tiene como
objetivo
incorporar la
tecnologia bluetooth en los vehiculos de la gama Ford
Focus y lanzar al mercado una serie limitada de este
modelo, con el nombre Focus Vodafone, que llevard
incorporado un Car Kit manos libres Vodafone con un
movil multimedia Vodafone live. El nuevo Focus
Vodafone se basa en la version 1.8 TDCi con un
equipamiento que incluye climatizador, ordenador de a
bordo, llantas de aleacion, radio con CD, sistema de
proteccidn inteligente ABS, kit bluetooh manos libres y
terminal Vodafone live.
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B NUEVOS ACABADOS EN LOS SEAT IBIZA'Y
CORDOBA

Seat presenta un
nuevo equipamiento
para las gamas Ibiza y
Cérdoba, que incluye
nuevas llantas,
tapacubos, colores de
carrocerias, tapizados y
mandos en el volante
para controlar el equipo
de audio con sistema
MP3. Los nombres de
los nuevos acabados son
Reference y Srvlance. El
primero sustituye al
Stella y el segundo al
Signa, mientras que el acabado Spors se mantiene. De igual forma, el Ibiza
Fresh pasa a denominarse Cool.

B GANVAM CELEBRO
EN MADRID SUS QUINTAS JORNADAS
GERENCIALES

a Asociacion Nacional de Vendedores de Vehiculos a Motor, Reparacion y
Recambios, GANVAM, organizd, en el marco del Salén del Vehiculo de

Ocasidn de Madrid, la quinta edicién de sus Jornadas de Reflexidn Gerenciales.

dirigidas especialmente a los Directivos de las empresas de Automocién. El
temario desarrollado versé sobre la Ley de Garantias (novedades en el contrato
definitivo de compraventa de V.O de GANVAM), los problemas en la
aplicacién del Reglamento de Distribucidén de Vehiculos, la financiacion de las
empresas de automocion, el mercado del VO a nivel espafiol y europeo. la
necesidad de usar herramientas de trabajo transparentes y homogéneas entre
mercados internacionales, la financiacion del Vehiculo de Ocasién, el Acuerdo
Marco AEDRA-GANVAM vy el impacto de los cambios probables en el
mercado a corto y medio plazo.

B LLEGAN LOS NUEVOS RENAULT
MASTER PROPULSION

Los nuevos Renault Master Propulsion, presentados en
el Salén Transpotec de Verona, han iniciado su
comercializacion en los mercados europeos en el mes de
junio. Estos nuevos vehiculos, inscritos en el segmento
de los comerciales con un Peso Mdximo Admisible
(PMA) de 3.5 a 6.5 t, estdn disponibles en chasis y
volquete con cabina simple o doble y vienen equipados
con una motorizacién de 3 litros, fruto de los acuerdos de
cooperacion técnica en el seno de la Alianza Renault-
Nissan.
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B MADRID ACOGIO EL
VIl SALON DEL ,
VEHICULO DE OCASION

La Feria de Madrid oferté en la
octava edicién del Salon del
Vehiculo de Ocasién, celebrado del
11 al 20 de junio en el Parque Ferial
Juan Carlos I. mds de 3 234 vehiculos
de todas las marcas. segmentos y
modelos. Durante los dias de leria se
vendieron 1 649 automaviles, lo que
representa un incremento del 1.79%
con respecto a la pasada edicidn. La
oferta se complementé con la
participacion de comparias
relacionadas con el sector
automovilistico. El Salon conté con
27 000 m* nctos de superlicie de
exposicion.

M VOLKSWAGEN
PATROCINARA LOS
JUEGOS DE PEKIN 2008

Volkswagen China seri el
patrocinador oficial del sector
del automavil en los XXIX Juegos
Olimpicos (BOCOG) de Pekin 2008.
segtin ha anunciado su Comité
Organizador. La marca aportard
vehiculos y ofrecerd apoyo a estos
Juegos Olimpicos, a los Paralimpicos,
a los Comités Organizadores y a los
equipos olimpicos chinos
participantes tanto en estos Jucgos,
como en los de invierno de 2006.

agrorécnica gl




El A3 Sporthack de Audi define
un nuevo segmento dentro de la
clase de los compactos premium.
Elegante a la vez que deportivo,
conjuga caracteristicas propias
de un coupé con la versatilidad
de un vehiculo de cinco puertas,
sin obviar la incorporacion de
tecnologia sofisticada y dinamica
de conduccion bien definida. Su

comercializacion empieza en julio y estan previstas las primeras
entregas para mediados de septiembre.

| nuevo vehiculo equipa mo-
tores de 4 y 6 cilindros, que
desarrollan hasta 250 CV,

traccién delantera o permanente a las
cuatro ruedas quattro y, opcional-
mente, caja de cambio automatizado
deportivo DSG. Entre la gama de
motores que puede montar, destaca
el nuevo modelo 2.0 T FSI de 4 ci-
lindros con turbocompresor, que de-
sarrolla 200 CV y par méximo de
280 Nm a entre 1800 y 5000
rev/min. Se trata del primer motor en
el mundo en combinar la inyeccién
directa de gasolina FSI con turbo-

COMPpresor.
La parte trasera del A3 Sport-
back es 68 milimetros mas larga que

agrotécnica

la de su homdélogo de tres puertas.
Ofrece de serie asiento trasero asi-
métricamente abatible y cuenta con
varios paquetes opcionales de male-
tero y portaobjetos.

Esta versién puede equipar tres
lineas de acabado (Attraction, Ambi-
tion y Ambiente) y destaca por su
imagen atlética, a la que contribuyen
una parrilla frontal de dltima genera-
cién, el marcado estrechamiento la-
teral, los faros de cristal transparente
y forma dindmica y las grandes rue-
das de entre 16 y 18 pulgadas. Los
ocupantes disponen del gran techo
de cristal open sky que se puede abrir
al completo y que proporciona a una
vista didfana del cielo.

En el interior, la posicién
baja del asiento transmite
sensacién de deportividad.
Ademds incluye una consola
alta y amplia, una subdivisién
didfana y generosa del salpi-
cadero y una nueva genera-
cion de volantes de tres y cua-
tro radios. Combina disefio
ergonémico con calidades es-
téticas y amplio interior don-
de los pasajeros de los asien-
tos traseros también pueden

disfrutar de un amplio espacio para
las rodillas y de altura para la cabe-

za.

El maletero tiene una capacidad
de 370 litros, 20 més que el Audi A3
de tres puertas, y se puede aumentar
hasta los 1120 litros abatiendo el
respaldo del asiento trasero.

Dependiendo del motor que equi-
pe, la caja de cambios es de 5 0 6 velo-
cidades. Su revolucionaria caja de
cambios  automatizada  deportiva
DSG, inspirada en la competicidn,
puede ser solicitada para las versiones
més potentes y permite cambios ultra-
rapidos sin interrupcién de traccion
gracias a su doble embrague controla-
do electrohidrdulicamente.

La caja de cambios automética
tiptronic de 6 velocidades puede so-
licitarse como opcién para el A3
Sportback 2.0 FSI y para el 1.6.

Ademds, destaca su sofisticada
suspensién, su direccién electrome-
cénica con servoasistencia variable
en funcién de la velocidad y sus me-
didas de seguridad (programa elec-
trénico de estabilizacion (ESP),
asientos delanteros con reposacabe-
zas activos, airbags frontales y late-
rales para el conductor y para su
acompaiante y sistema de airbags de
cabeza delanteros y traseros (side-
guard).

Raquel Lopez

JUuNIO 2004




Empacadoras
de pacas grandes

LB 8.70
LB 12.70

LB 12.85

LAVERDA ofrece una
completa gama de
maquinaria que
garantiza la mejor
cosecha y prensado.

La serie FB ofrece
pacas compactas de
120x120 y 120x150
c¢m, con posibilidad
de pick-up de 2 m.

La serie VB proporciona
&~ pacas de nicleo blando
o duro y puede equipar
un dispositivo de corte
para una mayor

compactacion.

La serie LB dispone de recogedores muy versatiles
y de gran rendimiento, que permiten la formacion
de pacas de 80x70, 120x70 y 120x85 c¢m.

Rotoempacadoras muy eficaces

Camara Cimara
fija variable
5:21221: | vB12.18
1VB12.
FB 215 L i e
el
s
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Solido, estable, siempre John Deere

La agricultura esta en constante evolucion, y al igual que
en otros negocios, algunas cosas cambian con el tiempo.
Como empresa con una amplia vocacion agricola,

John Deere esta invirtiendo méas de 600 millones de euros
anuales en investigacion y desarrollo, para asegurarnos
que nuestros productos continien cubriendo las crecientes

necesidades de cada explotacion.

Pero también es bueno saber que hay algunas cosas que
jamas cambian. En el concesionario John Deere de su
zona, puede usted confiar en un asesoramiento profesio-
nal que le ayudara a realizar |a inversion mas adecuada a
sus necesidades. Mecanicos profesionales, que conocen a
la perfeccion toda la linea de productos John Deere, le
ayudaran a mantener su equipo a pleno rendimiento.

Y con John Deere, puede usted confiar en un amplio
inventarios de repuestos y en un servicio de entrega en
24 horas para esa pieza tan urgente.

La proxima vez que necesite asesoramiento, informacion,
servicio 0 ayuda, acuda al concesionario John Deere de
su zona, por que lo Unico que no vamos a cambiar es
nuestro compromiso con nuestros clientes.

Asesoramiento profesional: £l conce- Conacimiento del producto: Mecdnicos
sionario John Deere puede asesorarle profesionales, formados continuamente,

sobre las titimas tecnologias que ayudan utflizan la mas moderna tecnologia para

a reducir costes y a aumentar la rentabili- diagnosticar rdapidamente las averias y

dad de una explotacion agraria.

para evitar que ocurran.

Apoyo en repuestos: El concesionario Compromiso: La mayor inversion en
John Deere tiene en su almacén las investigacion y desarrollo del mercado le
piezas y recambios mas frecuentes y asegura que continuaremos produciendo
pueade servir en 24 horas la mayoria-de productos innovadores y fiables.

las piezas menos habituales.

A 0N FR

JOHN DEERE

TECNOLOGIA RENTABLE



B mercado de tractores

, ' ¥
Joav Jost Raniccz (el
VENTAS POR MODELOS DE 91-100 CV EN ESPANA EN 2003

PEQUENO RETROCESO

Este mes corresponde el analisis de las ventas de tractores en Espana en
el segmento de potencia de referencia comprendido entre los
91 y 100 CV durante el ano 2003, segin datos correspondientes a las
‘inscripciones’ del MAPA. La cifra total de unidades vendidas fue
de 2 318 (12.5% del total), lo que supone una ligera caida
respecto a la campana anterior.

n esta ocasién se analizan las
ventas de tractores de 9] a ]00 EVOLUCION DE LAS VENTAS DE TRACTORES DE 91 A 100 CV
2003. El total de unidades vendidas A -

dentro de esta banda de potencia han 300017

sido 2318, lo que representa un _’Btm]

12.5% de todos los tractores comer-

cializados durante el ejercicio pasado.
Como es habitual, el tractor que

mejor caracteriza esta potencia es el

de doble traccion y anchura de via

normal, ya que estos suponen un romike” |

94.5% de las ventas generales de este e

intervalo de potencias. 0+ T T ; . . . . f
La evolucién de las ventas de esta 1996 1997 1998 1999 2000 20001 2002 2003

gama de potencia ha sufrido altibajos, il sTN W DIt DTN |

ya que ha pasado de las, hasta ahora -

imbatidas, 2 508 unidades, vendidas

en el ano 1997, a las 1 749 unidades

vendidas del afio 1999. A partir de ahi VENTAS TOTALES DE TRACTORES DE 91 A 100 CV, POR MARCAS,

los valores de venta se fueron recupe- DURANTE EL ANO 2003

rando hasta llegar al afo 2002 en que e D = ——

se vendieron 2 454 tractores. o
En este segmento de potencia, co-

mo sucede en muchos otros, predomi-

na la doble traccidn. Asi lo confirman

los cinco modelos mas vendidos, que

son los siguientes:

2000

1500+ H
|

10001

-

Unidades vendidas

600+
5004

400+
300+

Unidades vendidas

* John Deere 6320 200
* New Holland TS-100 100

* New Holland TD-95 D - a6l i e e Skt TR Tt Ui L e e ST
s Massey FCTgUSOﬂ MF-4355 HERL HOLLAND FRRGLSON FAHR T EriRMR

* Case IH JX-100 U.

L L - '—’__._H—?@]
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I mercado de tractores

De 91 A 100 CV (DTN)

MARCA MoDgLO Ubs. Toru
MARCAS
{ CASE IH JX-100U (4RM) 135
CS-94 A 42
)X-95 (4RM) 92
MX-100 5
MXU-100 4WD 1 275
DEUTZ-FAHR AGROTRON 105 48
AGROTRON 106 6 54
FENDT FARMER 309 CA 16
FARMER 411 VARIO 19 35
JOHN DEERE 6310 4RM 17
6320 4WD 757
6505 4RM 4
6510 4RM 5 783
LANDINI MYTHOS 110 2 2
MASSEY FERGUSON | 6260 4RM 25
6265 4RM 23
MF-4270.4 1
MF-4355 (4WD) 150
MF-4360 (4WD) 28
MF-5455 4RM 4 231
McCORMICK C-100 10
MC-100 15 25
NEW HOLLAND | TD-95D 4WD 180
TS-100 (4WD) 381
TS-100 4WD 16 577
RENAULT ARES 556 b
ARES 566 1
CELTIS 456-M3642 AA (RA) 1
CELTIS 456-M3642 DA (RC) 5
CELTIS 456-M3642 DA (RX) 13
CERES 355 (M1042) 3
CERES 355 X (M1042) 4
CERGOS 340 DTE 4
CERGOS 355 7
' CERGOS 355 1
[ TEMIS 610 X 6
1 TEMIS 610 Z 1 52
S+L+H ROW CROP 100.6 DT 13
HURLIMANN 909 VDT 1
LAMBORGHINI 950 VDT 4
LAMBORGHINI 990 F PLUS VDT 36
LAMBORGHINI PREMIUM 1100 3
SILVER 100.4 VDT 19
SILVER 100.6 VDT 40 116
STEYR 9105 A 2 2
VALTRA 6400-4 3
6400-4 LSRR 2
6550-4 14
8050-4 16
A-95-4 9 44
2196 2196

DISTRIBUCION DE LAS VENTAS DE TRACTORES DE

91 A 100 CV DE DOBLE TRACCION Y ANCHURA DE

VIA NORMAL, POR MARCAS CON MAS DEL 1% DE
PENETRACION, DURANTE EL ANO 2003

IALTRA 2.0%
S+l+H 5.3% VALIRA 24 CASE IH 12.5%
OTROS 0.2%
RENALLT 2.4%
DEUTZ-FAHR 2.5%

NEW HOLLAND 26.3%

FENDT 1.6%

McCORMICK 1.1% JOHN DEFRE 35.7%

MASSEY
FERGUSON 10.5%

Sin lugar a dudas, al igual que sucede en otras bandas, a
partir de unos niveles potencia, el tractor de doble trac-
cién y anchura de via normal es lo normal. La variacién de
las ventas de estos tractores durante el periodo 1996-2003
es, 16gicamente, la misma que la genérica del intervalo ya
que son ellos los que marcan la pauta.

Hay mds de una decena de marcas que compiten en este
intervalo de potencia, pero sélo entre dos controlan mas del
62% de las ventas. El lider es John Deere, que disfruta de
una cuota de mercado del 35.7% y tiene, ademds, el modelo
mds vendido con mds de 750 unidades; el segundo puesto
es para New Holland, con un 26.3% de las ventas y dos mo-
delos de series distintas (TS y TDD) completando el hipoté-
tico ‘podio’ correspondiente a este tipo de tractor en el seg-
mento 91-100 CV.

Les siguen Case IH, Massey Ferguson y el Grupo
S+L+H, que tienen unos valores de comercializacion del
12.5%, 10.5% y del 5.3%, respectivamente. Con porcenta-
jes algo mds modestos se encuentran Deutz-Fahr (2.5%)
(también perteneciente al Grupo Same Deutz-Fahr), Re-
nault (2.4%), Valtra (2%), Fendt (1.6%) y McCormick
(1.1%).

DOBLE TRACCION
ESTRECHO

Los tractores de doble traccidén y anchura de via es-
trecha no han supuesto nunca grandes cifras dentro
de esta banda de potencia, pero en el ejercicio pasado los
valores han descendido a valores testimoniales.

Solo el Grupo S+L+H ha comercializado sus pro-
ductos dentro de este tipo de tractores con su modelo
Lamborghini Agile 990 S 4WD del que se han vendido
11 unidades.

agrorécnica

JUNIO 2004



mercado de tractores

De 91 A 100 CV (STN)

MARCA Mobeo Ups. Toral
MARCAS
CASE IH JX-100U (2RM) 3
]X-95 (2RM) ! ) 15
JOHN DEERE 6310 2RM 2
6320 2WD 22
6510 2RM 1 25
MASSEY FERGLSON | MF-4355 (2WD) 12 12
NEW HOLLAND | TD-95D 2WD 42
TS-100 2WD) 17 59
111 111

DISTRIBUCION DE LAS VENTAS DE TRACTORES DE
91 A 100 CV DE SIMPLE TRACCION Y ANCHURA DE
VIA NORMAL DURANTE EL ANO 2003

CASE (H 13.5%

NEW HOLLAND 53.2%

JOHN DEERE
22.5%

MASSEY
FERGUSON 10.8%

Los tractores de simple traccién y anchura de via normal
con potencias de referencia comprendidas entre los 91
y 100 CV han supuesto un 4.5% del total de las ventas de
esta gama de potencia y presentan un aumento constante de
sus ventas desde el ano 1999 de forma que en pasado ejer-
cicio han doblado el valor de unidades vendidas de ese afio.

Cuatro son las marcas que se disputan este pequeno
pastel, y la que las lidera es New Holland con una cuota de
mercado del 53.2%; le sigue John Deere, Massey Ferguson
y Case IH con unas ventas del 22.5%, 10.8% y 13.5%, res-
pectivamente.

Los tractores mas vendidos son, en primer y tercer
puesto, para New Holland con los modelos TD-95 D 2WD
y TS-100 2WD con 42 y 17 unidades vendidas respectiva-
mente. El segundo puesto es para el modelo 6320 2WD de
John Deere, del que se han vendido 22 unidades.l

ABANDONADO

SI NO PUEDES
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Necesidad y propiedades de los lubricantes

Conceptos basicos que
explican su utilizacion, las
funciones que deben cumplir,
la evolucion mostrada en
paralelo a la tecnologia
mecanica y las exigencias
para su inclusion en este

grupo.

Las ventas de tractores durante los tres

ultimos anos en los principales
mercados europeos

Con el objeto de tener una
vision concreta de la
evolucion que muestran las
ventas de tractores en
Europa, ofreceremos un
reportaje que incluye datos
correspondientes a los tres
ultimos afios.

Alternativas al motor de combustion

Buscar una alternativa eficaz
al petréleo y sus derivados
como fuente de energia de

referencia, sigue siendo una
de las prioridades del sector
de la automocién y el
transporte.

convencional en los vehiculos automoviles

[ Estos temas podrdn sufrir alteraciones si durante la elaboracién del préximo nimero
surgen contenidos mds novedosos o de mayor interés informativo para nuestros lectores. |
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Desde 1983 fabricamos tractores especificos
para plantaciones frutales y vinedos, y desde
1983 vienen cosechando un éxito tan
contundente como merecido.

Hoy presentamos con argullo el ultimo
exponente del proyecto Rex, perfeccionado y
renovado en todos sus componentes
principales.

Los nuevos motores Euro 2, el cambio
sincronizado de cinco velocidades/cuatro
gamas con inversor hidraulico y |a plataforma
suspendida sobre silent blocks lo convierten
en el nimero uno de su segmento.
Pruébelo, Rex 2004 le sorprendera.

lambiénconcabina  excepcional ergonomia
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Disfrute de los frutos
del campo con los
tractores mas
‘“verdes” de Fendt
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